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Skripsi dengan judul ‚Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB 
Multiguna Berdasarkan Sifat Wajib Rasulullah di Bank Syariah Bukopin 
Cabang Sidoarjo‛ merupakan hasil penelitian kualitatif yang bertujuan 
untuk menjawab pertanyaan tentang bagaimana strategi pemasaran produk 
tabungan iB Multiguna dan bagaimana strategi pemasaran produk 
tabungan iB Multiguna berdasarkan sifat wajib Rasulullah di Bank 
Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo 
Penelitian   ini   menggunakan   metode   kualitatif   dengan   
pendekatan 
deskriptif. Pengumpulan data dilakukan dengan observasi, dokumentasi, 
dan wawancara dengan responden yang merupakan staf  pemasar dan 
staf  lainnya yang mendukung penelitian  yang dilakukan penulis di 
Bank Bukopin Syariah Sidoarjo 
Hasil Penelitian yang diperoleh ialah strategi pemasaran yang 
digunakan di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo dalam memasarkan 
produk tabungan iB Multiguna merupakan startegi bauran pemasaran 4 P 
yang meliputi 1) product yang memiliki keunggulan produk yang 
ditawarkan tidak ada biaya administrasi bulanan, gratis premi asuransi, 
terdapat 2 pilihan manfaat yang bisa disesuaikan dengan kebutuhan serta 
produk yang tidak mengandung unsur riba, 2) Price, bagi hasil yang 
ditawarkan  sesuai dengan rata-rata  bank syariah lainnya, 3) Place, 
lokasi Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo yang terletak di Jalan 
Waru, Ruko Gateway A5-6 Sidoarjo merupakan lokasi yang sangat 
strategis,  4) Promotion, dalam  penerapannya  terdapat  beberapa  
promosi  yang  dilakukan  oleh  Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo 
yaitu dengan sales promotion, personal selling, publisitas, dan periklanan. 
Sedangkan penerapan sifat wajib Rasulullah saat berdagang yaitu s}iddiq, 
ama@nah, fat}a@nah dan tabli@gh mampu diterapkan dengan baik. 
Kesimpulan dari penelitian ini ialah strategi pemasaran produk 
tabungan iB Multiguna yang digunakan di Bank Syariah Bukopin Cabang 
Sidoarjo menggunakan strategi bauran pemasaran 4 P semuanya telah 
berjalan sesuai kriteria  dari  masing-masing  strategi  serta  sudah  
berjalan  dengan  baik,  lalu diiringi dengan penerapan sifat wajib 
Rasulullah yang sudah sesuai dalam memasarkan produk ini. Diharapkan 
dimasa yang akan datang produk tabungan ini dapat menarik lebih 
banyak lagi calon nasabah. 
 
        Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Tabungan ib Multiguna, Syaria Value. 
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A. Latar Belakang 
 Perbankan di Indonesia sendiri telah dikenal memiliki 2 
sistem perbankan yaitu sistem perbankan konvensional dan sistem 
perbankan syariah
1
. Bisnis perbankan syariah di Indonesia saat ini 
sedang mengalami kemajuan yang cukup pesat, hal ini dapat dilihat 
dari hampir setiap bank besar membuka layanan berbasis syariah. 
Dalam rangka mendukung upaya terciptanya industri perbankan 
syariah yang sehat maka diperlukan dukungan dari berbagai pihak, 
baik para pelaku bisnis perbankan maupun pemangku kepentingan 
lainnya. Agar para pelaku bisnis bank syariah dapat menjalankan 
bisnisnya dengan baik maka mereka perlu dibekali dengan 
pengetahuan (knowledge), keterampilan (skill), dan sikap (attitude) 
yang sesuai dengan tugas dan tanggung jawab yang mereka miliki
2
. 
 Berbisnis yang berbasis syariah seperti bank syariah pastilah 
orientasinya bukan hanya memperoleh profit atau keuntungan 
semata tapi haruslah diimbangi dengan bisnis yang mengedepankan 
nilai-nilai Islam. Contoh berbisnis yang baik sudah dicontohkan 
oleh Rasulullah SAW seperti mengedepankan nilai-nilai s}iddiq, 
ama@nah, fatha@nah, dan tabli@gh. 
                                                          
1
 Syukri Iska, Sistem Perbankan Syariah di Indonesia  dalam Perspektif Fikih Ekonomi, 
(Yogyakarta:Fajar Media Press,2012), 26. 
2
 Ikatan Bankir Indonesia, Memahami Bisnis Bank Syariah, (Jakarta:Gramedia Pustaka 
Utama,2014) 14. 



































 Sesuai namanya perbankan syariah di Indonesia 
mempraktekkan sistem ekonomi Islam. Sistem Bank Islam 








1. Keadilan, yakni berbagi keuntungan atas dasar penjualan riil 
sesuai kontribusi dan resiko masing-masing pihak. 
2. Kemitraan, yakni berarti posisi nasabah investor (penyimpan 
dana), dan pengguna dana, serta lembaga keuangan itu sendiri, 
sejajar sebagi mitra usaha yang saling bersinergi untuk 
memperoleh keuntungan.  
3. Tranparansi, yakni lembaga keuangan Syariah  akan 
memberikan laporan keuangan secara terbuka dan 
berkesinambungan agar para investor mengetahui kondisi 
keuangan atau dana mereka. 
4. Universal, yakni tidak membedakan suku, agama, ras, dan 
golongan dalam masyarakat sesuai prinsip Islam. 
 Serta menghindari kegiatan yang mengandung unsur maisir, gharar, 
dan riba.  
   
                                                          
3
 Muhammad Sadi IS, Konsep Umum Perbankan Syariah Pola Relasi sebagai Institusi, 
Intermediasi, dan Agen Investasi, {({{{Malang:Setara Press,2015), 11. 
4
 Prinsip – prinsip Syariah Perbankan, diakses dari https://www.syariahmandiri.co.id/news-
update/edukasi-syariah/prinsip-dan-konsep-dasar-perbankan-syariah, pada tanggal 17 
Oktober 2017. 



































 Bank sendiri mempunyai kegiatan utama yaitu 
pengumpulkan dana dari masyarakat dan menyalurkan pembiayaan 
kepada masyarakat yang harus dilakukan dengan baik dan benar. 




 Pemasaran dapat didefinisikan sebagai suatu proses sosial 
dan manajerial yang mencakup individu dan kelompok guna 
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara 
menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan jasa yang bernilai 
dengan pihak lain. Pemasaran berusaha menghasilkan laba dari jasa 
yang diciptakan sesuai dengan tujuan perusahaan itu sendiri
6
. 
 Guna memperlancar kegiatan pemasaran tentu bank 
memiliki strategi-strategi tertentu yang dapat dilakukan. Strategi 
pemasaran merupakan bagian penting dari suatu bisnis yang 
bertujuan memberikan arahan pada semua fungsi manajemen suatu 
organisasi bisnis. Dengan adanya strategi pemasaran maka 
implementasi program untuk mencapai tujuan perusahaan atau 
organisasi dapat dilakukan secara aktif dan rasional tentang 
bagaimana suatu produk dapat dikenal masyarakat luas dan dapat 
bersaing di pasar yang menjadi target
7
. 
 Salah satu perbankan syariah yakni Bank Syariah Bukopin 
Cabang Sidoarjo memiliki  strategi pemasaran dalam 
                                                          
5
 Malayu S.P, Dasar – Dasar Perbankan, (Jakarta:Bumi Aksara,2011), 54. 
6
 Ikatan Bankir Indonesia, Strategi Bisnis Bank Syariah, (Jakarta:Gramedia Pustaka 
Utama, 2015), 116. 
7
 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Bogor:Ghalia Indonesia,2010), 119. 



































memperkenalkan produk yang dimiliki ke masyarakat luas, baik 
untuk mempertahankan nasabah lama ataupun untuk calon nasabah 
baru yang ingin menjadi nasabah terutama untuk produk pendanaan 
terutama produk tabungan. Strategi pemasaran produk tabungan di 
Bank Syariah Bukopin menggunakan pendekatan 4P atau strategi 
produk, strategi harga, strategi lokasi dan strategi promosi. Dengan 
strategi pendekatan 4P ini diharapkan mampu meningkatkan 
kualitas serta mutu dari produk tabungan di Bank Syariah Bukopin 
Cabang Sidoarjo antara lain ialah Tabungan iB Siaga, Tabungan iB 
Siaga Bisnis, Tabungan iB Multiguna, TabunganKu iB, Tabungan 
Simpel dan Tabungan iB Pendidikan. 
 Tabungan iB Multiguna ialah tabungan berjangka dengan 
potensi bagi hasil yang kompetitif guna memenuhi kebutuhan di 
masa yang akan datang, sekaligus memberikan manfaat proteksi 
asuransi jiwa secara cuma-cuma. Tabungan iB Multiguna Bank 
Syariah Bukopin menggunakan prinsip Mud}la@rabah Mut}laqah 
dimana bank dapat mengelola dana nasabah untuk investasi dan dari 
keuntungannya akan dibagihasilkan antara nasabah dengan bank 
sesuai porsi (nisbah) yang disepakati bersama
8
. 
 Produk tabungan iB Multiguna khususnya di Bank Syariah 
Bukopin Cabang Sidoarjo dari 3 tahun terakhir mulai tahun 2015 
                                                          
8
Produk dan Jasa Pendanaan di Bank Syariah Bukopin diakses dari 
http://www.syariahbukopin.co.id/id/produk-dan-jasa/pendanaan/tabungan-ib-siaga  pada 
tanggal 15 Oktober 2017. 



































sampai 2017 mengalami penurunan. Berikut tabel data Tabungan iB 
Multiguna di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo : 
Tabel 1.1 Data NOA Tabungan iB Multiguna 
Periode 2015 – 20179 
 





Perlu diteliti lebih lanjut kenapa dengan strategi pemasaran yang 
sudah jelas namun minat masyarakat terhadap menabung masih 
rendah, kurang tepatnya sasaran target atau dari pihak pemasar yang 
tidak tepat dalam memasarkan.  
 Padahal di dalam berbisnis Nabi Muhammad SAW telah 
memberikan contoh kunci sukses dalam mengelola suatu bisnis agar 
mendapatkan nilai-nilai moral yang tinggi, yaitu sifat s}iddiq, sifat 
fatha@nah, sifat ama@nah, dan sifat tabli@gh10. 
   Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah penulis 
paparkan diatas, maka penulis memberikan judul “ Strategi 
Pemasaran Produk Tabungan iB Multiguna Berdasarkan Sifat Wajib 
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9
 Dian Indriana, Wawancara, Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo, 25 Januari 2018. 
10
 Hamdi Agustin, Studi Kelayakan Bisnis Syariah, (Depok:Raja Grafindo Persada,2017), 
104. 



































B. Identifikasi dan Batasan Masalah 
1. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka identifikasi 
masalah yang akan dimunculkan diantara lain : 
a. Sejarah dikeluarkannya produk tabungan iB Multiguna di 
Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo. 
b. Strategi pemasaran produk tabungan iB Multiguna di Bank 
Syariah Bukopin \Cabang Sidoarjo. 
c. Konsep sifat wajib Rasulullah dibidang pemasaran 
d. Strategi pemasaran produk tabungan iB Multiguna 
berdasarkan sifat wajib Rasulullah di Bank Syariah Bukopin 
Cabang Sidoarjo. 
 
2. Batasan Masalah  
Untuk menghindari pembahasan yang tidak terarah dan 
mengakibatkan tidak tepatnya sasaran pembahasan, maka 
penulis membatasi masalah yang akan diteliti. Adapun batasan 
masalah dalam penelitian ini adalah : 
a. Strategi pemasaran produk tabungan iB Multiguna di Bank 
Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo. 
b. Strategi pemasaran produk tabungan iB Multiguna 
berdasarkan sifat wajib Rasulullah di Bank Syariah Bukopin 
Cabang Sidoarjo. 
  



































C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang yang sudah dipaparkan diatas, 
maka dapat diajukan rumusan masalah sebagai berikut : 
1. Bagaimana strategi pemasaran produk tabungan iB Multiguna 
di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo ? 
2. Bagaimana strategi pemasaran produk tabungan iB Multiguna 
berdasarkan sifat wajib Rasulullah di Bank Syariah Bukopin 
Cabang Sidoarjo ? 
 
D. Kajian Pustaka 
1. Jurnal  
a. Penulis Norvadewi dalam jurnalnya yang berjudul “Bisnis 
Dalam Perspektif Islam ( Telaah Konsep, Prinsip dan 
Landasan Normatif ) membahas tentang berbisnis dengan 
prinsip Islam atau bisa disebut dengan syaria value seperti 
prinsip Illahiyah, prinsip Nabawi, prinsip Adliyah, prinsip 
Hurriyah, dan lain – lain. Sedangkan di penelitian ini saya 
hanya memfokuskan menggunakan satu prinsip yaitu 
prinsip Nabawi seperti sifat yang telah diajarkan Rasulullah 
saw yaitu S}iddiq, Ama@nah, Fatha@nah, dan Tabli@gh11. 
b. Penulis Fahrurrozi dalam jurnal beliau yang berjudul 
“Paradigma Ekonomi Islam Terhadap Konsep Marketing ( 
Kajian Teori dan Penerapan Ekonomi Islam Terhadap 
                                                          
11
 Norvadewi, “Bisnis Dalam Perspektif Islam Telaah Konsep, Prinsip, dan Landasan 
Normatif, (Al-Tijary, Vol. 01 No. 01, 2015) 



































Konsep Marketing” disini penulis mengambarkan konsep 
bisnis sesuai ajaran Rasullulah saw dan cara-cara marketer 
dalam memasarkan produk berdasarkan strategi pemasaran 
5 P yaitu product, price, place, promotion dan people. 
Menurut saya jurnal ini sangat membantu saya dalam 





a. Penelitian yang dilakukan oleh Hikmawati, dengan judul 
skripsi “ Strategi Pemasaran Produk Simpanan Qurban pada 
BMT Al-Fath”. Penelitian tersebut membahas tentang 
bagaimana cara memasarkan produk simpanan qurban. 
Persamaan dengan penelitian saya ialah sama membahas 
tentang strategi pemasaran produk akan tetapi yang saya 




b.  Penelitian yang dilakukan oleh Kurnia Aristyani Putri, 
dengan judul skripsi “Penerapan Strategi Pemasaran 
Marketing Mix untuk Meningkatkan Jumlah Nasabah Kredit 
Pensiun Pada PT. Bank Tabungan Pensiunan Nasional 
(Btpn) Tbk. Kantor Cabang Surakarta” membahas tentang 
penerapan strategi pemasaran marketing mix atau yang lebih 
                                                          
12
 Fahrurrozi, “Paradigma Ekonomi Islam Terhadap Konsep Marketing”, (Jurnal--Ekonomi 
Syariah,Vol. 03, No. 01 Juni 2016). 
13
 Hikmawati, “Strategi Pemasaran Produk Simpanan Qurban pada BMT Al-Fath”, 
(Skripsi-- UIN Syarif Hidayatullah, Jakarta,2011). 



































dikenal dengan 4 P yaitu product, price,  place, dan 
promotion. Kesamaan penelitian ini dan penelitian saya 
ialah strategi pemasaran yang sama yaitu marketing mix. 
Sedangkan perbedaan disini ialah saya memadukan 
marketing mix dengan sifat wajib Rasulullah jadi saya 
memasukkan nilai–nilai Islam dalam proses pemasaran. Lalu 
tujuan strategi pemasaran di penelitian ini ialah untuk 
meningkatkan jumlah nasabah kredit, dan letak objek 
penelitian yang tidak ditempat yang sama
14
. 
c. Penelitian yang dilakukan oleh Vidya Mardiyana, dengan 
judul skripsi “ Analisis Pemasaran Islam Terhadap Strategi 
Peningkatan Jumlah Nasabah Tabungan Pada PT. BPRS 
Jabal Nur Surabaya ” membahas tentang strategi yang 
digunakan untuk meningkatkan jumlah nasabah tabungan 
menggunakan strategi pemasaran Islam. Yang menjadi 
pembeda penulis dari peneliti sebelumnya ialah penulis lebih 
fokus pada satu tabungan saja yaitu tabungan iB Multiguna, 
sedangkan peneliti sebelumnya menggunakan semua jenis 
tabungan
15
.    
 
 
                                                          
14
 Kurnia Aristyani Putri, “Penerapan Strategi Pemasaran Marketing Mix untuk 
Meningkatkan Jumlah Nasabah Kredit Pensiun Pada PT. Bank Tabungan Pensiunan 
Nasional (Btpn) Tbk. Kantor Cabang Surakarta”, (Skripsi—Universitas Sebelas Maret, 
Surakarta, 2013). 
15
 Vidya Mardiyana, “Analisis Pemasaran Islam Terhadap Strategi Peningkatan Jumlah 
Nasabah Tabungan Pada PT. BPRS Jabal Nur Surabaya”, (Skripsi—IAIN Sunan Ampel, 
Surabaya,2014) 



































E. Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk tabungan iB 
Siaga di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo. 
2. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk tabungan iB 
Siaga berdasarkan sifat wajib Rasulullah di Bank Syariah 
Bukopin Cabang Sidoarjo. 
 
F. Kegunaan Hasil Penelitian 
 Kegunaan Hasil Penelitian berisi tentang hasil penelitian ini 
yang diharapkan memiliki kegunaan di masa sekarang ataupun 
dimasa depan. 
1. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahn referensi dalam 
melakukan strategi pemasaran untuk perkembangan produk 
tabungan itu sendiri, jika pemasaran produk sudah optimal maka 
akan menambah nasabah baru tentunya. 
2. Bagi Penulis 
Dalam proses penelitian ini penulis akan jauh lebih memahami 
bidang pemasaran terkhusus produk tabungan di Bank Syariah 
Bukopin Cabang Sidoarjo. Serta penulis akan lebih memahami 
nilai-nilai Islam dalam strategi pemasaran yang tentunya sangat 
bermanfaat bagi penulis. 
 
 



































3. Bagi Pembaca 
Penelitian ini diharapkan berguna untuk menambah wawasan 
pengetahuan dan untuk pengembangan ilmu pengetahuan yang 
berkaitan dengan strategi pemasaran dan nilai-nilai Islam dalam 
bisnis ala Rasullulah SAW sekaligus dapat digunakan sebagai 
bahan penelitian dimasa yang akan datang. 
 
G. Definisi Operasional 
Untuk lebih memudahkan dalam memahami judul skripsi dengan 
judul “Analisa Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Multiguna 
Berdasarkan sifat wajib Rasulullah Di Bank Syariah Bukopin 
Cabang Sidoarjo”  maka perlu penjelasan secara operasional agar 
tidak ada kesalahfahaman dalam memahami judul skripsi ini, 
beberapa istilah dalam penelitian ini sebagai berikut : 
1. Strategi pemasaran adalah suatu penetapan rencana oleh 




2. Tabungan iB Multiguna ialah jenis tabungan berjangka dengan 
potensi bagi hasil yang kompetitif guna memenuhi kebutuhan di 
masa yang akan datang, sekaligus memberikan manfaat proteksi 
asuransi jiwa gratis. Akad yang digunakan adalah akad 
mud{la@rabah mut}laqah, dimana Bank/mudharib diberikan kuasa 
penuh oleh nasabah/shahibul maal untuk menggunakan dana 
                                                          
16
 Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran, (Jakarta, Mitra Wacana Media,2016), 
60. 



































tersebut tanpa larangan/batasan dan mudharib/Bank wajib 
memberitahukan kepada shahibul maal/nasabah mengenai 
nisbah/bagi hasil keuntungan yang diperoleh dan risiko yang 
timbul serta ketentuan penarikan dana sesuai dengan akadnya
17
. 
3. Sifat Wajib Rasulullah 
Syariah Value atau yang bisa disebut dengan prinsip-prinsip 
yang berbasis pada nilai dasar Islami. Banyak prinsip Islam 
dalam berbisnis salah satunya prinsip nubuwwah/nabawi atau 
prinsip-prinsip Islam berdasarkan ajaran Nabi Muhammad SAW 
seperti s}iddiq, ama@nah, fatha@nah dan tabli@gh. 
 
H. Metode Penelitian 
 Metode penelitian adalah kumpulan kegiatan, peraturan dan 
prosedur yang digunakan oleh pelaku suatu disiplin ilmu atau secara 
sederhana dapat diartikan sebagai analisis teori atau ilmu tentang 
cara atau metode penelitian
18
. 
1. Jenis dan Sumber Data 
Jenis penelitian yang dilakukan penulis merupakan metode 
penelitian kualitatif deskriptif. Sedangkan pengumpulan data 
dapat berupa sumber data primer dan sekunder yaitu : 
a. Primer ialah data yang diperoleh secara langsung dari sumber 
dan hasil penelitian lapangan. Untuk memperoleh data primer 
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 “Tabungan iB Multiguna” , http://www.syariahbukopin.co.id/id/produk-dan-
jasa/pendanaan/tabungan-ib-multiguna , diakses pada 7 Februari 2018. 
18
 Sugeng Pujileksono, Metode Penelitian Komunikasi, (Malang:Intrans Publishing, 2015), 
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penulis mengadakan wawancara langsung ke pihak Bank 
Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo terkait permasalahan yang 
akan dibahas. 
b. Sekunder ialah data yang diperoleh dari mengumpulkan data -
data melalui studi-studi kepustakaan dalam hal ini penulis 
mengambil data dengan topik penelitian dalam bentuk buku, 
jurnal, artikel dan lain-lain. 
2. Tehnik Pengumpulan Data  
Metode yang digunakan penulis dalam mengumpulkan data 
untuk penelitian ini ialah : 
a. Observasi  
Dilakukan untuk memperoleh data dengan melakukan 
pengamatan langsung di tempat penelitian yang berlokasi di 
Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo. 
b. Wawancara 
Dilakukan oleh penulis berkaitan dengan pihak-pihak yang 
sudah berkompeten di bidangnya dengan tujuan memperoleh 
informasi yang sesuai dengan permasalahan yang diteliti. 
Untuk penelitian ini penulis akan melakukan wawancara 
kebagian tim marketing pendanaan yaitu Bapak Ditto 
Saladin, Ibu Betris Eva, dan Ibu Tresna Ayu. Serta bagian 
lain yang terkait dengan penelitian penulis. 
c. Studi Kepustakaan  



































Tehnik pengumpulan data ini bisa dilakukan dengan 
membaca buku, artikel , jurnal ataupun lainnya yang terkait 
dengan permasalah yang diangkat oleh penulis. 
3. Tehnik Analisis Data  
 Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yaitu suatu 
penelitian ilmiah dengan tujuan untuk mengambil kesimpulan 




 Pendekatan kualitatif ini bersifat deskriptif yaitu penelitian 
yang menggambarkan data dan informasi yang berdasarkan 
fakta-fakta yang diperoleh dari Bank Syariah Bukopin mengenai 
Analisa Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Multiguna 
Berdasarkan sifat wajib Rasulullah di Bank Syariah Bukopin 
Cabang Sidoarjo. 
4. Tehnik Penulisan  
 Tehnik penulisan skripsi ini memakai pedoman dari “ 
Pedoman Penulisan Skripsi FEBI Tahun 2017 ” 
 
I. Sistematika Penulisan  
Sistematika pembahasan ini dipaparkan dengan tujuan untuk 
memudahkan penulisan dan pemahaman. Oleh karena itu, penulisan 
skripsi ini dibagi dalam beberapa bab, pada tiap-tiap bab terdiri dari 
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 Agustinus Bandur, Penelitian Kualitatif Metodologi, Desain, Dan Tehnik Analisis Data 
Dengan NVIVO 11 Plus, (Jakarta:Mitra Wacana Grafika,2016), 24.  



































beberapa sub bab, sehingga pembaca dapat memahami dengan 
mudah. Adapun sistematika pembahasannya adalah: 
 Bab pertama adalah pendahuluan. Dalam bab ini terdiri dari 
latar belakang , identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah , 
kajian pustaka, tujuan penelitian, kegunaan hasil penelitian, definisi 
operasional, metode penelitian serta sistematika pembahasan.  
 Bab kedua adalah landasan teori. Pada bab ini peneliti   
mengulas masalah-masalah yang berhubungan dengan objek 
penelitian melalui teori-teori  yang  relevan. Teori tersebut adalah 
teori tentang strategi pemasaran dengan metode bauran pemasaran 
dan sifat wajib Rasulullah SAW yaitu s}iddiq, ama@nah, fatha@nah, dan 
tabli@gh. 
 Bab ketiga adalah bab yang membahas tentang data 
penelitian. Pada bab ini peneliti akan mendeskripsikan data yang 
berkaitan dengan hasil observasi, dan hasil wawancara. Deskripsi 
yang dimaksud disini ialah gambaran umum tentang strategi 
pemasaran yang digunakan di Bank Syariah Bukopin Cabang 
Sidoarjo. Serta strategi pemasaran yang berdasarkan sifat wajib 
Rasulullah di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo. 
 Bab keempat ialah tentang analisa dari permasalahan yang 
penulis angkat. Bab ini mengemukakan tentang analisa strategi 
pemasaran produk tabungan iB Multiguna yang digunakan di Bank 
Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo. Serta akan mengungkapkan 



































tentang apakah strategi pemasaran produk ini sudah berdasarkan 
dengan sifat wajib Rasulullah atau belum. 
 Bab kelima berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian 
dan saran-saran yang sebaiknya dilakukan bank syariah dalam 
pelaksanaan strategi pemasaran produk tabungan iB Siaga 
berdasarkan sifat wajib Rasulullah. 




































A. Pengertian Strategi 
 Kata strategi berasal dari bahasa Yunani, strategos (stratos = militer dan 
ag = memimpin) yang dapat diartikan sebagai sesuatu yang dikerjakan oleh 
para atasan dalam membuat rencana guna memenangkan suatu kompetisi. 
Secara umum strategi dapat didefinisikan sebagai suatu cara mencapai 
tujuan. 
 Menurut Clausewitz strategi merupakan suatu seni menggunakan 
pertempuran untuk memenangkan suatu perang. Strategi merupakan rencana 
jangka panjang guna mencapai suatu tujuan. Strategi itu sendiri terdiri dari 
berbagai aktifitas-aktifitas penting yang diperlukan untuk mencapai tujuan
1
.  
  Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan 
pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas dalam 
kurun waktu tertentu. Di dalam strategi yang baik terdapat koordinasi tim 
kerja, memiliki tema, mengidentifikasi faktor pendukung yang sesuai dengan 
prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan secara rasional, efisien dalam 
pendanaan, dan memiliki taktik untuk mencapai tujuan secara efektif
2
. 
  Strategi berdasarkan perpektif Islam ialah perencanaan suatu cara baik 
jangka panjang ataupun jangka pendek guna mencapai suatu tujuan dengan 
memperhatikan aturan halal atau non haram seperti mengambil 
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 Eddy Yunus, Manajemen Strategis, (Yogyakarta:Penerbit Andi,2016), 11. 
2
 Strategi, https://id.wikipedia.org/wiki/Strategi, diakses pada 7 Februari 2018 

































menghalalkan segala rencana untuk menuju tujuan baik itu cara yang benar 




  Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa yang dimaksud 
dengan strategi ialah suatu cara yang dilakukan suatu perusahaan ataupun 
perorangan guna memenuhi tujuan tertentu. 
B. Pemasaran 
1. Pengertian Pemasaran 
 Pemasaran adalah suatu kegiatan yang perlu dilakukan oleh 
perusahaan baik itu perusahaan jasa ataupun perusahaan barang guna 
mempertahankan kelangsungan hidup dari perusahaan tersebut. Terdapat 




a. Menurut Kotler dan Amstrong mendefiniskan pemasaran ialah suatu 
proses membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan dan 
menciptakan nilai bagi pelanggan dengan tujuan untuk menangkap 
nilai dari pelanggan sebagai imbalannya. 
b. Menurut Kotler dan Keller pemasaran ialah suatu proses sosial dan 
manajerial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan 
sesuatu yang dibutuhkan, diinginkan dengan menciptakan, 
                                                          
3
 Muhammad, Etika Bisnis Islami, (Yogyakarta:UPP AMP YKPN, 2004), 27 
4
 Nandan limakrisna, Manajemen Pemasaran Teori Dan Aplikasi Bisnis, (Jakarta:Mitra Wacana 
Media,2012), 4. 

































menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada 
pihak lain. 
c. Menurut Basu Swastha pemasaran ialah suatu keseluruhan sistem 
dari kegiatan usaha yang diwujudkan dengan proses merencakan, 
menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang 
ataupun jasa kepada pasar sasaran agar dapat tercapai tujuan 
organisasi. 
 Sedangkan pemasaran dalam perspektif Islam ialah penerapan 
displin strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah
5
.   
 Berdasarkan beberapa pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa 
pemasaran ialah rangkaian proses kegiatan yang dilakukan oleh 
perusahaan baik secara individu maupun kelompok dengan merencanakan 
produk, menentukan harga, melakukan promosi, lalu didistribusikan ke 
pasar sasaran guna memenuhi kebutuhan konsumen.  
2. Tujuan Pemasaran 
 Kegiatan pemasaran dalam suatu perusahaan pasti ada tujuan yang 




a. Memaksimalkan mutu hidup dengan memberikan berbagai 
kemudahan kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien 
                                                          
5
 Muhammad Syakir Sula, Hermawan Kertajaya, Syariah Marketing, (Bandung:Mizan, 2006), 12. 
6
 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta:RajaGrafindo Persada, 2005), 33. 

































b. Memaksimalkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan 
merangsang konsumsi, sehingga menarik nasabah untuk membeli 
produk yang ditawarkan suatu perusahaan secara berulang-ulang 
c. Memaksimalkan suatu produk agar lebih beragam agar masyarakat 
memiliki ragam pilihan guna memenuhi kebutuhan 
d. Memaksimalkan kepuasan pelanggan melalui berbagai pelayanan 
yang diinginkan oleh nasabah. 
C. Strategi Pemasaran 
a. Pengertian Strategi Pemasaran 
 Strategi pemasaran pada intinya ialah rencana secara menyeluruh, 
terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang dapat memberikan 
panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan guna mencapai 
tujuan suatu perusahaan
7
. Atau dapat diartikan sebagai serangkaian 
tujuan dan sasaran kebijakan yang dapat memberikan arahan disetiap 
usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, dimasing-
masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama dapat 
dijadikan sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi 
lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah
8
.  
 Strategi pemasaran dalam perspektif Islam ialah Suatu interaksi 
untuk menciptakan atau mencapai sasaran pemasaran seperti yang 
diinginkan untuk mencapai keberhasilan dan dalam menjalankan 
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 Sofjan Assauri , Manajemen Pemasaran, (Jakarta:PT Raja Grafindo Persada, 2004),168-169. 
8
 Suliyanto, Studi Kelayakan Bisnis, (Yogyakarta:CV. Andi Offset, 2010), 93. 

































rencana yang sudah dibuat harus sesuai dengan tuntunan Al-Quran 
dan Hadits dan juga sesuai etika bisnis Islam
9
. 
b. Bauran Pemasaran ( Marketing Mix ) 
  Bauran pemasaran atau marketing mix ialah istilah yang pertama 
kali diperkenalkan oleh Cullinton tahun 1964 juga merupakan salah 
satu strategi pemasaran yang dapat digunakan perusahaan untuk 
memuaskan pelanggan. Bauran pemasaran itu sendiri terdiri dari 
semua hal yang dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi 
permintaan produknya
10
. Marketing mix itu sendiri terdapat 4 
variabel, yaitu product (produk), price  (harga), place 
(tempat/distribusi), dan promotion (promosi)11.  
1) Product ( Produk ) 
   Produk ialah sesuatu yang ditawarkan kepada pangsa pasar 
baik itu barang ataupun jasa. Produk dapat berupa barang, seperti 
ponsel, komputer, dan lan-lain. Lalu juga bisa berupa jasa,  seperti 
layanan kesehatan dari dokter, layanan pendidikan dari sekolah, 




 Terkait pemasaran Islam, terdapat lima prinsip produk (barang 
atau jasa) yang mempengaruhi kepuasan pelanggan yaitu
13
 : 
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 Muhammad Syakir Sula, Hermawan Kertajaya, Syariah Marketing, (Bandung:Mizan, 2006), 18. 
10
 M Nur Rianto Al-arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah (Bandung:Alfabeta, 2012), 5. 
11
 Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran Dan Loyalitas Pelanggan, (Bandung:Alfabeta, 2010), 48. 
12
 Thamrin Abdullah, Manajemen Pemasaran, (Jakarta : Raja Grafindo Persada, 2015), 34. 
13
 Erni Trisnawati Sule, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung Refika Aditama:2016), 162. 


































Produk yang ditawarkan harus halal, produk tidak boleh 
menyebabkan kegelisahan dan mengarahkan kepada 
ketidakpuasan pelanggan tentang produk baik produk jasa atau 
produk barang. 
2. Kemurnian (thayyib) 
Produk haruslah memiliki fitur berkualitas tinggi dan sesuai 
dengan deskripsi fitur dengan kenyataannya. 
3. Deliverability  
Produk tersebut dapat diberikan atau tidak haruslah jelas. 
Sehingga penjual hanya boleh menjanjikan produk yang dapat 
dipastikan ketersediannya. 
4. Precise Determination 
Meliputi jumlah yang tepat dan kualitas produk yang sesuai 
dengan product knowledge-nya, jadi penjual haruslah mampu 
menginformasikan kepada pelanggan tentang karakteristik yang 
sebenarnya dari produk tersebut. 
5. Kesucian  
Produk yang ditawarkan tidak boleh mengandung unsur yang 
diharamkan seperti babi, anjing, dan lain-lain.  
 Demikian jika dikaitkan tentang produk yang ada di perbankan 
maka suatu produk tersebut haruslah memiliki nilai yang lebih unggul 
dari produk serupa yang ditawarkan oleh bank pesaing.  

































2) Price  (Harga)  
 Menurut Kotler dan Amstrong dalam buku Erni Trisnawati 
mengemukakan definisi dari harga sebagai berikut, “Jumlah uang 
yang dibebankan untuk produk (baik barang atau jasa), atau jumlah 
nilai yang konsumen pertukarkan agar dapat memiliki manfaat atau 
dapat menggunakan produk tersebut”14. 
 Menurut perspektif Islam juga menjelaskan bahwa harga yang 
ditentukan penjual tidak boleh lebih rendah dari harga standar pasar. 
Meskipun memberikan manfaat untuk pembeli namun itu bisa 
merugikan penjual demikian sebaliknya juga tidak diperbolehkan
15
. 
 Demikian di dalam perbankan maka nilai bisa diartikan sebagai 
jumlah semua nilai yang diberikan oleh calon anggota atau nasabah 
untuk mendapat keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu 
produk atau jasa bank.   
3) Place (Tempat) 
 Tempat atau saluran distribusi juga telah diakui menjadi salah satu 
kunci untuk strategi pemasaran yang sukses dan efektif. Tempat yang 
strategis dari suatu perusahaan bisa sangat efektif menjadi sarana 
pemasaran. Begitupula, saluran distribusi yang diartikan sebagai 
merupakan  basis  lokasi kantor operasional dan administrasi 
perusahaan yang memiliki nilai strategis yang memperlancar dan 
mempermudah penyampaian produk dari produsen kepada konsumen  
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 Ibid., 164. 
15
 Ibid., 166. 

































melalui  transaksi  perdagangan. Guna mempermudah adanya 




a. Akses, misalnya lokasi yang dilalui atau mudah dijangkau sarana 
transportasi umum 
b. Visibilitas, yaitu lokasi atau tempat  yang dapat dilihat  dengan 
jelas dari jarak jauh pandang normal 
c.  Lalu lintas (traffic), menyangkut dua pertimbangan, yaitu: 
1) Banyaknya  orang  yang  lalu  lalang  bisa  memberikan  
peluang besar terhadap terjadinya impulse buying, yaitu 
keputusan pembelian yang sering kali terjadi spontan, 
tanpa perencanaan, dan atau tanpa melalui usaha-usaha 
khusus; 
2) Kepadatan dan kemacetan lalu-lintas bias pula menjadi 
hambatan. 
d. Tempat parkir luas, nyaman, dan aman, baik untuk  kendaraan 
roda dua maupun roda empat 
e. Ekspansi, yaitu tersedia  tempat  yang  cukup  luas  untuk  
perluasan usaha di kemudian hari 
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 Ita Nurcholifah, “Strategi Marketing Mix Dalam Perspektif Syariah”, Khatulistiwa, Nomor 1 
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f.  Lingkungan, yaitu daerah-daerah sekitar yang mendukung jasa 
yang ditawarkan. Contoh  daerah  dekat  dengan warung,  tempat  
tinggal, masjid, sekolah, kampus atau perkantoran. 
 Menurut perspektif syariah, saluran pemasaran atau lokasi 
perusahaan bisa dimana saja asalkan tempat tersebut bukan tempat 
yang dipersengketakan keberadaannya. Namun tersirat, Islam lebih 
menekankan pada kedekatan perusahaan dengan pasar. Hal  itu  
untuk  menghindari  adanya  aksi  pencegatan  barang  sebelum  
sampai  ke pasar. 
 Namun bila dikaitkan dengan keberadaan suatu bank  ialah bank 
seharusnya berlokasi ditempat yang strategis agar lebih 
memudahkan nasabah melakukan transaksi di bank tersebut. 
4) Promotion (Promosi) 
 Promosi  merupakan  salah  satu  bagian  dari  marketing mix 
yang  besar peranannya. Promosi merupakan suatu ungkapan dalam 
arti luas tentang kegiatan-kegiatan  yang  secara  aktif  dilakukan  
oleh  perusahaan  (penjual) untuk  mendorong  konsumen  untuk  
membeli  produk  yang  ditawarkan. Promosi   dalam   perspektif   
syariah   merupakan   suatu   upaya   penyampaian informasi yang 
benar terhadap produk barang atau jasa kepada calon konsumen 
atau pelanggan. Berkaiatan dengan hal itu maka ajaran Islam sangat 
menekankan agar menghindari unsur penipuan atau memberikan 
informasi yang tidak benar bagi para calon konsumen atau 

































pelanggan. Bauran  promosi  terdiri  dari  lima  unsur,  yakni:  
periklanan (advertising), personal selling, publisitas (publicity), 
promosi penjualan dan penjualan langsung (direct marketing)17. 
 Periklanan mencakup penyampaian informasi melalui berbagai 
media. Personal selling adalah  penerangan  dan  penjelasan  secara  
lisan  tentang produk yang ditawarkan kepada satu atau beberapa 
calon pembeli. Publisitas terdiri dari pemuatan berita tentang 
produk pada penerbitan majalah atau koran, radio, atau televisi. 
Promosi penjualan mencakup semua kegiatan lain yang 
dikategorikan pada tiga kegiatan di atas seperti display, 
pertunjukan, pameran,  demonstrasi  dan  sebagainya. Dan  
penjualan  langsung  adalah pemasaran yang dilakukan dengan cara 
menginformasikan langsung produk kepada konsumen baik itu 
melalui direct mail, mengingatkan via telepon, dan lain-lain18. 
Banyak pelaku bisnis menggunakan teknik promosi dengan 
memuji-muji barang atau produknya bahkan ada yang menjelek-
jelekan produk saingan. Tidak boleh mengatakan bahwa modal 
barang ini mahal yang menjadikan harga tinggi, praktik tersebut 
sangat dilarang oleh Rasulullah. 
Promosi yang bisa dilakukan didalam memasarkan produk 
perbankan bisa dengan banyak cara bisa melalui brosur, spanduk, 
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 Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran dan  Loyalitas Konsumen, (Bandung: Alfabeta, 2010),57. 
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 Ibid 62 

































atau membuka stand saat ada pameran, dan lain-lain dapat dilakukan 
guna memperkenalkan produk kepada masyarakat luas.  
D. Tabungan 
 Bank Syariah menerapkan 2 akad dalam tabungan, yaitu wadi’ah dan 
mudharabah. Tabungan yang menerapkan akad wadi’ah mengikuti prinsip-
prinsip wadi’ah yad adh-dhamanah yang berarti tabungan ini tidak 
mendapatkan keuntungan karena merupakan titipan dan dapat diambil 
sewaktu-waktu dengan buku tabungan atau melalui ATM. Tabungan 
dengan akad wadi’ah ini tidak mendapat keuntungan dari bank tetapi bank 
tidak dilarang jika memberikan semacam bonus/hadiah. Tabungan yang 
menerapkan akad mudharabah mengikuti prinsip-prinsip yang pertama 
keuntungan dari dana yang  digunakan harus dibagi antara shahibul maal 
(dalam hal ini nasabah) dan mudharib (selaku bank), kedua adanya tenggang 
waktu antara dana yang diberikan dan pembagian keuntungan karena untuk 
melakukan investasi dengan memutarkan dana itu memerlukan waktu
19
. 
Menabung di Bank Syariah bisa menjadi alternatif pilihan menabung selain 
lebih jelas akadnya juga terdapat bagi hasil yang diberikan oleh bank, 
berikut tabel perbedaan ketika menabung di Bank Syariah dan Bank 
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 Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah : Dari Teori Ke Praktik, (Jakarta:Gema 
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Tabel 2.1  
Perbedaan Menabung di Bank Syariah dan Konvensional 
 
No Keterangan Bank Syariah Bank 
Konvensional 
1 Akad Setiap transaksi 
berdasarkan akad yang 
dibenarkan Islam 
Tidak ada akad 
2 Keuntungan Bagi Hasil Bunga 
3 Sasaran Pembiayaan Dana diputar untuk 








E. Sifat Wajib Rasulullah 
 Sebagai muslim  tidak direpotkan untuk mencari figur pebisnis yang 
sukses di usia muda, dia adalah Rasulullah Muhammad SAW. Beliau adalah 
pebisnis yang handal, pedagang yang jujur, sukses dan bersahaja. Karakter 
dan sifat Nabi Muhammad SAW dalam melakukan proses bisnis sungguh 
sangat mulia. Nabi Muhammad telah menunjukkan bagimana cara berbisnis 
yang berpegang teguh pada kebenaran, kejujuran, dan sikap amanah 
sekaligus bisa tetap memperoleh keuntungan yang optimal. 
 Dengan berpegang teguh pada nilai-nilai yang terdapat pada Al-quran, 
Nabi Muhammad melakukan bisnis secara profesional. Nilai-nilai tersebut 

































menjadi suatu landasan yang dapat mengarahkan untuk tetap dalam koridor 
yang jujur, adil dan benar serta berkah yang mengundang keridhoan Allah 
SWT. Landasan atau aturan-aturan inilah yang menjadi landasan hukum 
dalam berbisnis secara Islami (Islamic business). 
 Rasulullah SAW telah mempraktikkannya saat melakukan perniagaan 
dalam menjalankan bisnis yaitu prinsip nabawi yang terdiri dari s}iddiq, 
ama@nah, fat}a@nah, dan tabli@gh20. Berikut penjelasan tentang s}iddiq, ama@nah, 
fat}a@nah, dan tabli@gh : 
a. S}iddiq berarti “sangat jujur” yang tidak berbicara apapun selain 
kebenaran “yang tidak pernah berdusta” artinya apa yang keluar dari 
dirinya adalah sesuatu yang sesuai dengan kenyataan yang sesungguhnya 
tidak hanya berbentuk perkataan melainkan juga perbuatan. Hal ini 
didasarkan pada asumsi umum bahwa orang yang berkata jujur secara 
langsung akan mendorong seseorang untuk berbuat jujur pula. Dengan 
demikian dapat dikatakan bahwa s}iddiq memiliki makna hampir sama 
dengan integritas. Nabi Muhammad beliau merupakan seseorang yang 
amat sopan dalam bertutur kata, jujur, tidak pernah dusta, serta luhur 
budi pekertinya
21
. Selain dicontohkan oleh Rasulullah s}iddiq juga 
memiliki perhatian khusus dalam Al-Quran Surat Maryam ayat 50 : 
 ََوَاَّيِلَعٍَقْدِصََناَسِلَُْمَلََاَنْلعْجَوَاَنَِتْحَّْرَْنِمَُْمَلََاَن ْ بَهاَو  
 
Artinya : 
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 Hambi Agustin, Studi Kelayakan Bisnis Syariah , Depok:Rajagrafindo Persada, 2017), 8 
21
 Veithzal Rivai, Islamic Marketing, (Jakarta:Gramedia, 2012), 179. 

































Dan Kami Anugerahkan kepada mereka sebagian dari rahmat 





Ayat diatas dapat disimpulkan jika Nabi Muhammad SAW memiliki 
sifat yang jujur dalam bertutur dan dalam berbisnis Rasulullah 




a) Tidak mengingkari janji yang telah disepakati 
b) Tidak menyembunyikan cacat atas sesuatu barang yang 
ditransaksikan 
c) Tidak mengelabuhi harga pasar. Rasulullah telah melarang 
adanya kecurangan harga pasar karena ketidaktahuan si penjual. 
Ini bisa terjadi saat penjual akan pergi menjual dagangannya 
lalu dihadang oleh pembeli padahal penjual belum tiba di pasar 
dan belum mengetahui harga pasaran terkini sehingga penjual 
bisa saja menjual dengan harga murah. 
 Sebaliknya Rasullulah selalu menepati janji, tidak 
menyembunyikan kerusakan suatu produk dagangannya dan akan 
menginformasika dengan jelas baik keunggulan produk tersebut 
maupun kekurangan yang ada diproduk tersebut.  
 Pemasar dalam dunia perbankkan juga harus memiliki sifat jujur 
seperti jujur dalam hal menginformasikan suatu produk jika itu produk 
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 Al-Quran (19) : 50 
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 Muhammad Syafi’i Antonio, Ensiklopedia  Leadership & Manajemen Muhammad SAW “The 
Super Leader Super Manager”, (Jakarta:Tazkia Publishing, 2010), 34. 

































tabungan maka dijelaskan secara detail bagaimana akad yang 
digunakan, bagi hasil yang akan diterima nasabah serta keunggulan-
keunggulan lainnya. Bila dalam berbisnis selalu menerapkan kejujuran 
maka nasabah akan cenderung kembali melakukan transaksi di bank 
tersebut.  
b. Ama@nah berarti kesetiaan ketulusan hati kepercayaan dan kejujuran. 
Namun dalam hal ini amanah memiliki artian atau makna suatu sikap 
atau sikap pribadi sesorang yang setia tulus hati dan jujur dalam 
melaksanakan sesuatu yang dipercayakan padanya baik itu berupa harta 
tugas ataupun kewajiban. Amanah juga bisa berarti “benar benar 
dipercayai” jika satu urusan diserahkan kepadanya maka orang-orang 
percaya bahwa urusan itu akan dilaksanakan dengan sebaik baiknya. 
Oleh karena itu Nabi Muhammad memperoleh gelar “Al Amin” oleh 
penduduk makkah karena beliau tidak pernah berdusta. Begitu pula rasul-
rasul lainnya sebelum Nabi Muhammad SAW semuanya memiliki sifat 
amanah. Hal ini sesuai dengan firman Allah di Al-Quran Surat Asy-
Syu’ara@ ayat 106-107 : 
 
َُحَاَُْمَلَََلَاقَْذِا  َْوَََنْوُق َّ ت ََتلااٌَحْو ُنَْمُهَ[106]َََ ٌْيَِْماٌَلْوُسَرَْم ُكَلَِْي ِّنا[101]  
Artinya : 
Ketika saudara mereka (Nuh) berkata kepada mereka, “ 
Mengapa kamu tidak bertaqwa ?” [106]24. Sesungguhnya aku 
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Ayat diatas dapat disimpulkan bahwa Nabi Muhammad adalah rasul 
kepercayaan yang diutus Allah tentu sebagai utusan Allah beliau bisa 
dipercaya untuk berbagai hal termasuk dalam berdagang beliau 
seseorang yang dapat dipercaya.  
Seseorang dapat dikatakan memiliki sifat Ama@nah dengan tercapainya 
2 indikator yaitu
26
 :  
1. Bertanggung Jawab 
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia tanggung jawab ialah 
keadaan wajib menanggung segala sesuatunya
27
. Jadi sebagai 
seorang pemasar harus memiliki sikap bertanggung jawab atas 
modal yang dipercayakan oleh nasabah. Jadi seorang pemasar harus 
memilihkan produk sesuai yang diinginkan nasabah dan 
bertanggung jawab jika terjadi sesuatu yang tidak diinginkan 
dimasa yang akan datang. 
2. Tepat Janji 
Sikap Ama@nah dan tepat janji merupakan dua sifat yang saling 
berkaitan, jika salah satu hilang maka hilang pula yang lain. 
Seseorang dapat dikatakan ama@nah apabila menepati janji dan 
ucapannya dihadapan orang lain, sebaliknya seseorang dikatakan 
                                                          
25
 Al-Quran (26): 107 
26
 Sri Herianingrum, et al. “Implementasi Nilai-nilai Amanah pada Karyawan Hotel Darussalam 
Pondok Pesantren Gontor Ponorogo”, Al-Tija@rah, No. 1 (Juni,2015) 61. 
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 Kamus Besar Bahasa Indonesia, “Tanggung Jawab”. 

































menepati janji jika memiliki karakter ama@nah dalam dirinya. Jadi 
sebagai seorang pemasar haruslah menepati segala janji yag sudah 
diucapkan.  
c. Fat}a@nah berarti mengerti, memahami, dan menghayati secara mendalam 
segala hal yang terjadi dalam tugas dan kewajiban. Fat}a@nah juga berarti 
bijaksana. Sifat ini jika dikembangkan akan mampu menumbuhkan 
kreatifitas dan kemampuan untuk melakukan berbagai macam inovasi 
yang bermanfaat. Kreatifitas dan inovasi hanya mungkin dimiliki ketika 
seseorang selalu berusaha menambah berbagai ilmu pengetahuan 
peraturan dan informasi, baik yang berhubungan dengan pekerjaannya 
maupun organisasi secara umum. Melalui sifat fat}a@nah inilah pada 
umumnya akan tumbuh benih-benih profesionalisme dari orang-orang 
yang ada didalam suatu organisasi. Terdapat ayat Al-Quran yang 
menjelaskan  tentang fat}a@nah dalam surat Al-An’a@m ayat 83 : 
َِهِمْو َقَلآَعََمْيِهرِْباَآَه َن ْ ي ََتاَآَن ُت َّجُحََكِْلتاَو
ىلقََّنَْن َّمٍََتَجَرَذَُعَفْر َنَُءآَشََىلقٌَمْيِلَعٌَمْيِكَحََكَّبرَ َّنِا  
Artinya : 
 
Dan itulah keterangan Kami yang Kami berikan kepada Ibrahim 
untuk menghadapi kaumnya. Kami tinggikan derajat siapa yang 





Penjelasan ayat diatas dapat disimpulkan bahwa menjadi seorang 
pemasar harus cakap dan kreatif. Kecakapan dalam penyampaian suatu 
produk kepada nasabah itu sangat penting saat pemasar mampu 
menjelaskan dengan baik maka nasabah akan setuju dengan 
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menggunakan produk tersebut. Bank juga harus lebih kreatif dalam 
menciptakan produk-produk perbankkan yang baru yang bisa lebih 
memenuhi kebutuhan masyarakat luas.  
d. Tabli@gh secara bahasa artinya menyampaikan. Selain itu tabli@gh berarti 
mengajak sekaligus memberikan contoh untuk melaksanakan ketentuan-
ketentuan ajaran islam dalam kehidupan sehari hari. Tabli@gh yang 
disampaikan dengan hikmah, sabar, argumentatif, dan persuasif akan 
menumbuhkan hubungan kemanusiaan yang semakin solid dalam 
organisasi. Adapun praktiknya, tabli@gh diwujudkan dalam sikap 
keterbukaan, membimbing, visioner, komunikatif, dan memberdayakan. 
Sikap-sikap tersebut dibutuhkan bagi seorang pemimpin untuk 
mengoptimalkan setiap potensi bagi seorang pemasar agar tujuan 
tercapai secara efektif dan efisien. Rasulullah dan Rasul-rasul lainnya 
telah mencontohkan hal ini dan difirmankan Allah dalam Surat Al-
Maidah ayat 67 : 
ََكِّبَّرَْنِمََكْيَِلاََِلزُْناَآَمَْغ ِّل َبَُلْوُسَّرلاَاَهُّ َياَآيىلقَََفَْلَعْف َت ََّْلََّْنِاَوَُهتَلَِسرََتْعَّل َبََام
ىلقََللهاَو
َِساَّنلاََنِمََكُمِصْع َيَىلقَََّنِاَاََنِيرِفَكلاََمْوَقلاَْىدْه َيََلاَلله  
Artinya : 
Wahai Rasul! Sampaikanlah apa yang diturunkan Tuhanmu 
kepadamu. Jika tidak engkau lakukan (apa yang diperintahkan itu) 
berarti engkau tidak menyampaikan amanat-Nya. Dan Allah 
memelihara engkau dari (gangguan) manusia. Sungguh, Allah 
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Penjelasan dari ayat diatas ialah sebagai seseorang yang telah diberi 
kewajiban untuk menyampaikan informasi haruslah menyampaikan 
sesuai dengan petunjuk jangan takut dan sampaikanlah hal yang benar 
kepada semua orang. Adapun kaitannya dengan seorang pemasar ialah 
sebagai seorang pemasar sebaiknya mampu menyampaikan produk-
produk yang akan ditawarkan kepada nasabah secara komunikatif serta 
dapat mengetahui sesuatu yang ingin didengar oleh nasabah secara tulus 
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A. Gambaran Umum Bank Syariah Bukopin  
1. Sejarah Berdirinya Bank Syariah Bukopin1 
       Sejarah lahirnya PT Bank Syariah Bukopin yang selanjutnya disebut 
Perseroan sebagai bank yang beroperasi dengan prinsip syariah. Bermula 
dengan masuknya konsorsium PT Bank Bukopin, Tbk. Kemudian 
diakuisisinya PT Bank Persyarikatan Indonesia yang berstatus bank 
konvensional oleh PT Bank Bukopin, Tbk. Proses akuisisi berlangsung 
secara bertahap semenjak tahun 2005 hingga 2008, dimana PT Bank 
Persyarikatan Indonesia yang sebelumnya bernama PT Bank Swansarindo 
Internasional didirikan di Samarinda, Kalimantan Timur.  
 Berdasarkan Akta Nomor 102 tanggal 29 Juli 1990, bank umum 
yang memperolah Surat Keputusan Menteri Keuangan nomor 1.659/ 
KMK.013/1990 tanggal 31 Desember 1990 tentang Pemberian Izin 
Peleburan Usaha 2 (dua) Bank Pasar dan Peningkatan Status Menjadi 
Bank Umum dengan nama PT Bank Swansarindo Internasional. 
Selanjutnya yang memperoleh kegiatan operasi berdasarkan surat Bank 
Indonesia (BI) nomor 24/1/UPBD/PBD2/Smr tanggal 1 Mei 1991 tentang 
Pemberian Izin Usaha Bank Umum dan Pemindahan Kantor Bank. PT 
Bank Syariah Bukopin dimana secara resmi mulai efektif beroperasi pada 
                                                          
1
 Bank Syariah Bukopin, “Tentang Kami” http://www.syariahbukopin.co.id/id/tentang-
kami/profil-perusahaan, diakses pada 25 Mei 2018. 



































tanggal 9 Desember 2008, kegiatan operasional Perseroan secara resmi 
dibuka oleh Bapak M. Jusuf Kalla, Wakil Presiden Republik Indonesia 
periode 2004 -2009. Hingga akhir Desember 2014 Perseroan memiliki 
jaringan kantor yaitu 1 (satu) Kantor Pusat dan Operasional, 11 (sebelas) 
Kantor Cabang, 7 (tujuh) Kantor Cabang Pembantu, 4 (empat) Kantor 
Kas, 1 (satu) unit mobil kas keliling, dan 76 (tujuh puluh enam) Kantor 
Layanan Syariah, serta 27 (dua puluh tujuh) mesin ATM BSB dengan 
jaringan Prima dan ATM Bank Bukopin. 
2. Sejarah Berdirinya Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo2 
       Berdasarkan hasil wawancara, sejarah berdirinya Bank Syariah 
Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo merupakan hasil relokasi dari Bank 
Syariah Bukopin yang terletak di Jalan Diponegoro No 235 Surabaya 
sejak tanggal 26 Juli 2010. Hal ini terjadi karena di Surabaya terletak dua 
kantor dan itu tidak relevan, dengan begitu dilakukan relokasi di Sidoarjo. 
 Relokasi Kantor Cabang dari tempat lama ke tempat yang baru 
memiliki luas 525 m2, terdiri dari 4 (empat) lantai dan merupakan bagian 
dari 7 (tujuh) kantor cabang Bank Syariah Bukopin yang tersebar di 
Jakarta, Bandung, Surabaya, Bukit Tinggi, Medan, dan Samarinda dalam 
rangka meningkatkan pelayanan kepada para nasabah Bank Syariah 
Bukopin. Sehingga nasabah pastinya akan merasa lebih nyaman dan aman 
dengan dukungan fasilitas yang tersedia,” ungkap Imam, Human Resource 
Departement Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo. 
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 Imam, Human Resource Departement, Wawancara, Sidoarjo, 22 Mei 2018. 



































3. Visi dan Misi Bank Syariah Bukopin3 
       Bank Syariah Bukopin sebagai perusahaan yang menyediakan jasa 
perbankan dalam menjalankan kegiatan usaha memiliki visi dan misi yang 
jelas yang menjadi pegangan agar tetap dapat berjalan dan berkembang di 
bidang usahanya karena banyak perusahaan kompetitor yang sejenis 
sehingga perlu adanya visi dan misi yang mendukung agar semakin 
dipercaya masyarakat 
Visi : Menjadi Bank Syariah Pilihan dengan Pelayanan Terbaik. 
Misi : 
a) Memberikan pelayanan terbaik kepada nasabah. 
b) Membentuk sumber daya insani yang amanah profesional dan  
c) Memfokuskan pengembangan usaha pada sektor UMKM (Usaha 
Mikro kecil dan Menengah) 
d) Meningkatkan nilai tambah pada stakeholder. 
Nilai- Nilai Perusahaan: 
a) Nilai Amanah, senantiasa menjaga kepercayaaan yang diterima dari 
perusahaan dan patuh pada peraturan yang berlaku dalam perusahaan. 
b) Kualitas, senantiasa berupaya secara maksimal dan berkesinambungan 
untuk mengembngkan diri meningkatkan mutu serta kemampuan yang 
unggul dan selalu memberikan hasil yang terbaik. 
a) Peduli, senantiasa memiliki perhatian khusus untuk melayani dengan 
hati nurani guna kepentingan stakeholder. 
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 Bank Syariah Bukopin, “Tentang Kami” http://www.syariahbukopin.co.id/id/tentang-kami/visi-
dan-misi, diakses pada 25 Mei 2018. 



































b) Integritas, senantiasa memiliki keselarasan niat, pikiran, perkataan dan 
perbuatan baik dan benar yang sesuai dengan nilai- nilai perusahaan, 
masyarakat dan prinsip- prinsip good corporate government.  
c) Kerjasama, secara  terus menerus mengupayakan untuk bekerja secara 
efektif korperatif dan selalu membangun serta menjaga hubungan kerja 
yang baik. 
4. Lokasi Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo4 
      Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Imam selaku bagian SDI, 
Bank Syariah Bukopin merelokasi kantor cabang di Sidoarjo yang 
sebelumnya berada di Surabaya, yang berlokasi di Ruko Gateway A 5-6 
Jalan Raya Waru Sidoarjo. 
5. Jam Kerja Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo5 
      Menurut hasil wawancara dengan Bapak Imam, jam kerja yang 
diberlakukan pada Bank Syariah Bukopin Kantor Cabang Sidoarjo adalah 
sebagai berikut : 
a) Jam Buka  : Senin-Jumat / 08:00 – 15:00 WIB 
b) Breefing  : 07.30-07.45 WIB 





                                                          
4
 Imam, Human Resource Departement, Wawancara, Sidoarjo, 22 Mei 2018. 
5
 Ibid,. 



































6. Struktur Organisasi Bank Syariah Bukopin6 
       Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Imam, struktur 
organisasi ialah suatu tatanan atau susunan antar bagian secara posisi 
yang ada pada perusahaan dalam menjalin kegiatan operasional untuk 
mencapai tujuan. Berikut struktur organisasi di Bank Syariah Bukopin 
Kantor Cabang Sidoarjo yaitu: 
                                                          
6
 Ibid,. 































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































a) Pimpinan Cabang, tugas pokoknya ialah mengkoordinasikan dan 
melakukan peningkatan kinerja Cabang untuk mencapai target 
Cabang yang telah ditetapkan oleh Kantor Pusat. 
b) RO (Relationship Officer), tugas utamanya yaitu mencari dana 
masyarakat dalam bentuk Tabungan Giro Deposito dan memasarkan 
produk/jasa Bank kepada masyarakat luas baik secara individu atau 
kelompok. 
c) AO (Account Officer), tugas pokoknya yaitu menerima/melayani 
permohonan fasilitas pembiayaan dan memproses permohonan sesuai 
dengan ketentuan kebijakan pembiayaan PT BSB, memenuhi targate 
market dan mengembangkan produk.  
d) CS (Customer Service), tugas pokoknya adalah melayani seluruh 
permintaan nasabah baik membuka dan menutup rekening Tabungan, 
Giro, Deposito, serta menginformasikan produk-produk bank dan 
menerima komplain atau keluhan dari nasabah melalui media 
telephone atau tertulis.  
e) Teller, tugas pokoknya adalah melayani nasabah untuk menerima dan 
membayarkan dananya sesuai dengan limitasi yang diberikan oleh 
pejabat yang berwewenang  dan sebagai alternative customer service. 
f) Adm. Pembiayaan, tugas pokoknya adalah melakukan dropping 
pembiayaan, perpanjangan pembiayaan, penurunan out standing, dan 
pelunasan pembiayaan.  



































g) Legal, tugas pokoknya adalah membuat analisa yuridis atas 
keabsyahan atas subyek hukum dan jaminan pembiayaan, 
mempersiapkan pelaksanaan pengikatan pembiayaan, memeriksa 
kelengkapan dokumen pembiayaan untuk proses dropping, dan 
penyelesaian pembiayaan bermasalah. 
h) Sarana Logistik, tugas pokoknya adalah memastikan sarana dan 
prasarana siap dan berfungsi dengan baik, menjalankan fungsi 
operasional dalam memberikan pelayanan kepada pihak intern 
maupun ekstern, membukukan transaksi harian yang terkait dengan 
sarlog, dan melakukan koordinasi kerja sarlog. 
i) Internal Control, tugas pokoknya adalah monitoring pelaksanaan 
operasional sesuai dengan prosedur yang berlaku. 
7. Produk Tabungan di Bank Syariah Bukopin  
a) Pendanaan7 
1) Tabungan iB SiAga 
Tabungan iB SiAga adalah produk simpanan pada Bank Syariah 
Bukopin dalam bentuk mata uang rupiah yang diperuntukkan 
perorangan dan penarikannya bisa dilakukan sewaktu-waktu. 
2) Tabungan SimPel iB 
Tabungan SimPel iB adalah produk tabungan untuk pelajar dalam 
rangka edukasi perbankan untuk mendorong budaya menabung 
sejak usia dini. 
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 Bank Syariah Bukopin, “Produk dan Jasa” http://www.syariahbukopin.co.id/id/produk-dan-
jasa/pendanaan/ , diakses pada 25 Mei 2018. 



































3) Tabungan iB Multiguna 
Tabungan iB Multiguna adalah produk tabungan menggunakan 
prinsip mudharabah mutlaqah, dimana Bank dapat mengelola dana 
nasabah untuk investasi, dan dari keuntungannya akan 
dibagihasilkan antara nasabah dengan bank sesuai porsi (nisbah) 
yang disepakati bersama. 
4) Tabungan iB Pendidikan 
Tabungan iB Pendidikan adalah produk tabungan berjangka 
dengan potensi bagi hasil guna memenuhi kebutuhan di masa yang 
akan datang. 
5) Tabungan iB SiAga Bisnis 
Tabungan iB SiAga Bisnis adalah produk simpanan yang 
diperuntukan bagi perorangan dan badan usaha. 
6) Tabunganku iB 
Tabunganku iB adalah produk tabungan untuk perorangan dengan 
persyaratan yang mudah dan ringan yang diterbitkan secara 
bersama-sama oleh bank-bank di Indonesia guna menumbuhkan 
budaya menabung serta meningkatkan kesejahteraan masyarakat. 
7) Deposito iB 
Deposito iB adalah produk simpanan dalam mata uang rupiah 
yang penarikannya hanya dapat dilakukan pada waktu tertentu 
menurut perjanjian antara deposan dengan pihak bank. 
8) Giro iB 



































Giro iB adalah produk simpanan yang dapat digunakan sebagai 
alat pembayaran, penarikannya dapat dilakukan setiap saat dengan 
syarat menggunakan Cek atau sarana perintah pembayaran lainnya 
atau melalui pemindah bukuan lainnya. 
B. Strategi Pemasaran Produk Tabungan IB Multiguna di Bank Syariah 
Bukopin Cabang Sidoarjo 
 Semakin   banyaknya   perbankan   yang  ada  di  Indonesia   
maka semakin ketat pula persaingan yang terjadi antar perbankan yang 
ada pada saat ini. Perbankan saling bersaing untuk menarik nasabah 
sebanyak-banyaknya  dengan  berbagai  macam  cara  dan 
mempertahankan   nasabah-nasabahnya    yang   sudah   ada. Strategi-
strategi  yang  dilakukan  oleh  PT.  Bank  Syariah  Bukopin  Cabang 
Sidoarjo  untuk menarik peminat agar lebih banyak lagi dan meraih 
kesuksesan, salah satunya yaitu dengan melakukan pemasaran. Strategi 
pemasaran  merupakan  fungsi  manajemen  untuk  menciptakan 
permintaan produk, oleh sebab itu perlu adanya upaya untuk 
menginformasikan  produk yang ada sehingga apa yang direncanakan 
tercapai.  Strategi  yang diterapkan  pada   PT. Bank  Syariah  Bukopin 
Cabang Sidoarjo dalam memasarkan produk tabungan iB Multiguna 
untuk meningkatkan   jumlah   nasabah   baru   yaitu   dengan   
menggunakan beberapa pendekatan Bauran Pemasaran 4 P (Empat P) 







































“Strategi pemasaran yang kita pakai ya yang 4 P itu dek apa itu produk, 
harga, tempat yang strategis, sama promosi yang kita giatkan. Jadi kita 
selalu berusaha menyediakan produk yang sesuai dengan kebutuhan 
masyarakat dengan biaya atau harga yang kompetitif terus dalam 
penyampaian produk kan nasabah bisa datang langsung ke bank karena 
memang bank sini lokasinya strategis kalau engga kita yang turun langsung 
nyari nasabah atau promosi langsung ke lapanganlah gitu” 
 
Berikut strategi pemasaran dengan pendekatan bauran pemasaran di Bank 
Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo :  
1. Produk (Product )  
Seiring dengan persaingan yang ketat dengan perbankan lain, 
maka PT. Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo (BSB) 
melakukan  inovasi  produk-produknya  untuk  menarik  calon 
nasabah baru. Produk yang ditawarkan bank harus sesuai dengan 
kebutuhan  konsumen,  yang  mempunyai  kualitas  tinggi 
dibandingkan  dengan produk dari bank lain. Salah satu produk 
yang menarik ditawarkan oleh Bank Syariah Bukopin Cabang 
Sidoarjo ialah produk tabungan IB Multiguna yang menggunakan 
akad mudharabah mutlaqah, dimana Bank dapat mengelola dana 
nasabah untuk investasi, dan dari keuntungannya akan 
dibagihasilkan antara nasabah dengan bank. Tabungan ini 
memiliki 2 manfaat yaitu bisa untuk pendidikan anak serta untuk 
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manfaat lain seperti umroh, beli rumah, beli mobil, dan lain-lain. 
Adapun ketentuan dari keduanya ialah
9
 : 
1. Manfaat Pendidikan 
a) Membuka rekening tabungan siaga 
b) Setoran awal Rp. 100.000-5 juta/bulan  
c) Minimal kontrak 1 Tahun 
d) Pencairan dapat dilakukan 5 kali. Dengan pencairan 
minimal tahun ke-3 sejak pembukaan awal. Lalu pencairan 
selanjutnya dapat disesuaikan dengan pilihan nasabah. 
e) Jangka waktu kontrak maksimal sampai anak berusia 18 
Tahun. 
2. Manfaat Multiguna 
a) Membuka rekening tabungan siaga 
b) Setoran awal Rp. 100.000 – 5 Juta/bulan. 
c) Minimal kontrak 1 tahun 
d) Pencairan dapat dilakukan sekali saat jatuh tempo yang 
sudah disepakati diawal kontrak. 
e) Jika pencairan dilakukan sebelum jatuh tempo dikenakan 
denda Rp. 100.000  
Adapun kelebihan dari tabungan iB Multiguna yang bisa 
diperoleh oleh nasabah ialah sebagai berikut
10
 : 
a) Tidak ada biaya administrasi bulanan 
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b) Bebas premi asuransi. Apabila nasabah meninggal dunia, 
maka setoran bulanan akan diteruskan hingga maksimal Rp. 
500 juta/nasabah, serta mendapatkan santunan duka sebesar 
20x setoran bulanan maksimal Rp. 100 juta/nasabah 
c) Bagi Hasil yang kompetitif 
d) Fleksibel dalam menentukan dan mengubah jumlah setoran 
bulanan mulai dari Rp. 100.000 




  “Manfaat yang dirasakan oleh nasabah akan kebutuhan 
menyimpan dana mereka terpenuhi, karena kami memiliki fitur 
produk dengan 2 variasi yang pertama untuk merancang rencana 
pendidikan anak yang bisa cair sesuai kesepakatan, yang kedua 
bisa untuk rencana pernikahan, umroh, liburan keluarga dan lain-
lain yang minimal pencairan 1 tahun lalu syaratnya mudah serta 
ditunjang dengan premi asuransi gratis serta layanan autodebet 
yang memudahkan nasabah” 
 
Salah satu nasabah iB Multiguna manfaat pendidikan juga 
menuturkan tentang alasan beliau memilih produk tabungan 
tersebut, berikut pemaparan beliau
12
 : 
“Ya kebetulan saya waktu itu denger dari teman saya kalau di 
Bank bukopin itu ada produk pendidikan yang tanpa bayar biaya 
bulanan dan dapat asuransi juga kalau misal anak kita ada apa-
apa kan itu lumayan mbak, trus kita juga bisa ngatur pencairan 
ya menurutku itu mudah sih mbak kita juga untung dapet bagi 
hasil nggak bayar bulanan malah dapet asuransi ya sudah saya 
mau nabung disitu” 
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Pemaparan nasabah diatas menunjukkan pentingnya tercipta 
suatu produk yang menawarkan keuntungan dan manfaat bagi 
nasabah agar dapat lebih menarik minat nasabah lebih banyak.  
2. Price  (Harga) 
  Penetapan harga merupakan salah satu aspek penting 
dalam kegiatan pemasaran agar dapat bersaing dengan bank-bank 
lainnya, penetapan harga disesuaikan dengan kondisi pasar saat ini 
dan sasaran yang dituju. Oleh karena itu Bank Syariah Bukopin 
menentukan  harga untuk produk tabungan iB Multiguna yaitu 




“Sistem bagi hasil di akad mudharabah kan tergantung pada 
nominal saldo yang dimiliki nasabah jadi kalau saldonya semakin 
tinggi nanti nasabah juga dapat bagi hasil yang semakin besar pula 
gitu sistemnya” 
 
Bagi hasil yang diberikan nasabah tergantung dengan jumlah saldo 
pada rekening nasabah tiap bulan. Nisbah yang diterapkan untuk 
produk ini ialah Nasabah 52 : Bank 48. Prinsip nisbah ini sesuai 
dengan akad Mudharabah Mutlaqah dimana bank dapat mengelola 
dana milik nasabah untuk investasi, dan keuntungannya akan 
dibagihasilkan antara nasabah dengan Bank sesuai porsi nisbah 
yang diberlakukan
14
.   
3. Place (Tempat) 
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  Penentuan  lokasi  suatu  cabang  bank  merupakan  salah  
satu faktor penting. Karena lokasi yang strategis  sangat 
memudahkan para nasabah untuk melakukan transaksi. Lokasi PT. 
Bank Syariah Bukopin  Cabang Sidoarjo yaitu berada di jalan 
Raya Waru Ruko Gateway A5-6 Sidoarjo, lokasi dekat dengan 
jalan raya dan dekat dengan pusat belanja besar dikota tersebut 
dapat dikatakan strategis untuk pendirian suatu bank. Selain lokasi 
yang memadahi Bank  Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo 
mendesain kantor dengan tata ruang modern minimalis. Fasilitas 
yang tersedia seperti tempat  duduk, televisi, AC, mesin ATM, 
kamar mandi, petugas yang sangat ramah serta ruangan yang 
bersih dan rapi membuat nasabah merasa nyaman. Fasilitas ini 
bertujuan agar nasabah yang datang merasa aman dan nyaman. 
Maka penentuan lokasi cabang sangat mempengaruhi tingkat 
penjualan produk pada operasionalnya. Hal ini juga didukung oleh 
pemaparan salah satu nasabah tabungan iB Multiguna terkait 
lokasi bank yang membuat beliau terpengaruh menabung di Bank 
Syariah Bukopin. Berikut pemaparan beliau
15
 : 
 “Saya ambil tabungan disini saya kan kebetulan kerja di 
Giant sini mbak itu bank nya dekat dengan tempat kerja jadi 
tau, saya emang niat nabung buat biaya nikah jadi pas kesitu 
mbak-mbak CS nya itu nawarin produk ini nah saya tertarik”  
 
                                                          
15
 Nasabah B, Wawancara, Waru, 4 Juni 2018. 



































Hal ini menjadi salah satu bukti bagaimana pemilihan lokasi yang 
tepat mampu menarik nasabah guna menggunakan produk yang 
kita sediakan untuk memenuhi kebutuhan masyarakat luas. Untuk 
membantu operasional kantor cabang Bank Syariah Bukopin  
(BSB di Sidoarjo membuka layanan mobil kas di beberapa sekolah 
seperti SDN Kebonsikep, SMP Al-Falah, SMP Wedoro, KBRA 
Perwanida dan sekolah-sekolah lain. Tidak hanya sekolah layanan 
mobil kas juga tersedia di Masjid-masjid besar wilayah Sidoarjo 
seusai sholat Jumat
16
.   
 
4. Promotion (Promosi) 
  Strategi promosi merupakan langkah terpenting dalam 
memasarkan suatu produk. Agar nasabah bersedia membuka 
tabungan maka nasabah harus mengetahui terlebih dahulu tentang 
produk tabungan yang ditawarkan oleh bank. Mengadakan 
promosi yang terarah dan menarik untuk mengikat minat 
masyarakat. Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo melakukan 
promosi guna memperkenalkan produk tabungan iB Multiguna 
kepada masyarakat luas baik dilakukan dengan cara langsung 
maupun tidak langsung. Berikut promosi yang dilakukan di Bank 
Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo : 
1. Sales Promotion (Promosi Penjualan) 
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Promosi penjualan yang diterapkan di Bank Syariah Bukopin 
Cabang Sidoarjo guna menarik minat nasabah produk tabungan 
iB Multiguna ialah dengan cara mendatangi nasabah secara 
langsung, canvassing, dan telemarketing. Mendatangi nasabah 
secara langsung atau biasanya disebut dengan sistem jemput 
bola dilakukan oleh para marketing didaerah yang padat 
penduduk. Salah satu staff marketing menuturkan
17
 : 
"kita biasanya datang ke instansi pemerintah, sekolah sekolah, 
trus ke pasar-pasar juga bisa, sama ke sekitaran bank kan 
dibelakang-belakang sini juga banyak penduduk itu kita datangi 
kita tawari produk-produk yang ada di BSB" 
 
Adapun sekolah yang biasa marketing datangi ialah SMP 
Buana, KBRA Perwanida, SDN Keboansinkep, Al-falah 
Darussalam dan lain-lain. Sedangkan pasar yang menjadi tujuan 
ialah Pasar Wage, Pasar Gedangan, Pasar Pepelegi, dan Pasar 
Betro. Adanya sistem jemput bola ini sangat sangat  
bermanfaat  bagi  nasabah.    Nasabah  tidak  perlu repot-repot 
datang ke Bank untuk mengetahui informasi produk tabungan  
iB  Multiguna  karena  para  pemasar  akan  memaparkan 
secara   detail   tentang   tabungan   iB  Multiguna  seperti   
customer service yang ada di Bank. Hal tersebut merupakan 
cara yang lebih efisien untuk meningkatkan jumlah nasabah 
Tabungan iB Multiguna. Salah satu nasabah juga memutuskan 
menabung di Bank Syariah Bukopin setelah adanya sistem 
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jemput bola yang diadakan di sekolah tempat anak beliau 
sekolah berikut pemaparan beliau
18
 : 
“Saya jadi nasabah di Bank Syariah Bukopin itu kebetulan 
waktu mau jemput anak sekolah terus pas nunggu di area 
sekolah itu mbak ada mas-mas yang nawarin brosur tabungan 
terus mas nya bilang ada yang tabungan khusus tabungan 
pendidikan untuk biaya pendidikan anak-anak saya baca 
detailnya ternyata ada bagi hasil itu terus kan saya tertarik 
karena kan saya nasabah bank bukan syariah ya mbak dulu jadi 
nggak paham itu bagi hasil terus mas nya jelasin kok enak saldo 
kita nambah perbulannya jadi ya saya setuju aja waktu 
pembukaan awal juga cuma Rp. 100.000”  
Untuk menambah kegiatan promosi penjualan Bank Syariah 
Bukopin juga membuka Open Table  di event-event mall, dan 
di hotel. Kegiatan ini bertujuan agar masyarakat lebih 
mengenal produk-produk di Bank Syariah Bukopin Sidoarjo dan 
saat open table seperti ini bank akan menawarkan souvenir 
untuk pembukaan rekening seperti yang dituturkan staff 
marketing berikut19 : 
  “biasanya kalau kita lagi open table itu suka ada 
hadiahnya souvenir gitu dulu pembukaan rekening iB 
Multiguna minimal saldo awal Rp. 100.000 langsung dapat 
souvenir tapi itu juga nggak setiap kali kita open table kita 
kasih souvenir itu tergantung persediaan barangnya juga.” 
 
Open Table yang pernah dilakukan oleh Bank Syariah Bukopin 
ialah di kantor Badan Pemeriksaan Keuangan (BPK) guna 
mensosialisasikan produk-produk yang ada di BSB Cabang 
Sidoarjo
20
. Selain itu Bank Syariah Bukopin juga melakukan 
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inovasi pemasaran dengan membuka mobil kas di masjid-




“jadi kita juga melakukan promosi enggak hanya disekolah atau 
instansi pemerintahan saja, tapi pas hari jumat kita terkadang 
membawa mobil kas BSB itu dateng ke masjid-masjid besar 
wilayah Sidoarjo kita sebar brosur juga kan kalau jumat rame 
ya masjid banyak jamaah lelaki sholat jumat.” 
 
2. Personal Selling (Penjualan Pribadi) 
Personal Selling ialah interaksi antar individu yang saling 
bertatap muka dengan tujuan menciptakan, menguasai, 
mempertahankan hubungan yang saling menguntungkan bagi 
kedua belah pihak. Menurut salah satu staf pemasaran 
penerapan personal selling di Bank Syariah Bukopin ialah
22
: 
“Penjualan pribadi yang diterapkan disini itu ya menanamkan 
jiwa pemasar kepada semua karyawan dengan tujuan agar para 
karyawan berfikir mereka semua juga seorang pemasar bagi 
perusahaannya. Jadi engga selalu staff marketing yang nyari 
nasabah mulu bisa kok itu kaya mbak siska kan posisi dia 
sekretaris bisa juga menawarkan produk gak papa. Penjualan 
pribadi pertama bisa dimulai dari orang terdekat dahulu seperti 
keluarga ayah ibu kakak itu diprospek dulu, saudara, tetangga, 
atau teman-teman semasa sekolah atau kuliah ya bisa” 
 
3. Publicity (Publisitas) 
Pengertian publisitas menurut salah satu staff marketing ialah : 
“Penyampaian suatu informasi yang memang kita desain untuk 
membangkitkan minat lebih tinggi baik itu individu atau 
perusahaan melalui media informasi, tanpa mengeluarkan biaya 
yang tinggi” 
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Jadi yang diterapkan di Bank Syariah Bukopin sebagai contoh 
saat bulan ramadhan tahun lalu bank tersebut mendatangi panti 
asuhan “Nurul Fath” yang berlokasi di perumahan OMA Pesona 
Buduran Blok 2 No 1 Sidokepung Buduran guna memberikan 
sembako dan uang saku kepada anak yatim dengan adanya 
kegiatan beramal tersebut secara tidak langsung juga 
mempromosikan bank tersebut kepada pemilik panti asuhan dan 
pengurus-pengurus disana
23
. Dan melalui kegiatan tersebut 
muncul artikel di salah satu media berita akhirnya secara tidak 
langsung mempromosikan bank tersebut. Serta juga 
mensponsori kegiatan seminar-seminar bagi yang mengajukan 
proposal. 
4. Advertising (Periklanan) 
Periklanan  atau  advertising,  promosi  ini dilakukan  dalam 
bentuk pemasangan spanduk yang di tempel pada depan kantor 
Bank Syariah Bukopin cabang Sidoarjo, serta pembagian 
brosur saat melakukan kegiatan promosi baik di instansi 
pemerintah, sekolah, pasar, ataupun saat open table di event-
event. Salah satu Staff Marketing juga menuturkan tentang 
promosi yang mereka lakukan salah satunya ialah pembagian 
brosur, berikut pemaparan beliau
24
 : 
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“yang sehari-hari kita lakukan itu ya flyering atau pembagian 
brosur bisa di pasar, di instansi pemerintah saat kita lagi 
presentasi, atau di sekolah. Pokok ya yang paling sering itu 
flyering kan enak udah jelas ada ketentuan dan manfaat jadi 
nasabah tinggal baca aja di brosur itu.” 
 
Tidak hanya itu Bank Syariah Bukopin juga mencetak majalah 
dengan nama “BSB News” yang juga turut mendeskripsikan 
kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh karyawan Bank Syariah 
Bukopin, memuat produk-produk BSB, serta informasi tentang 
perkembangan dalam dunia perbankan. Selain dari media cetak 
Bank Syariah Bukopin juga melakukan promosi di media 
elektronik seperti informasi tentang Bank Syariah Bukopin baik 
produk dan lainnya dapat diakses melalui web resmi 
www.banksyariahbukopin.com atau media sosial lain seperti 
Instagram dan Twitter. 
C. Strategi Pemasaran Produk Tabungan IB Multiguna berdasarkan Sifat 
Wajib Rasulullah di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo 
 Bisnis yang berbasis syariah dalam menjalankan operasionalnya 
haruslah terikat dengan konsep berbisnis secara benar dan sesuai ajaran 
Islam. Prinsip yang sesuai dengan cara berbisnis Rasulullah sangat tepat 
diterapkan dalam berbisnis karena beliau telah menunjukkan sukses yang 
luar biasa dengan 4 prinsip/sifat ini yaitu S>{iddiq (Bersikap Jujur), Ama@nah 
(Dapat Dipercaya), Fathana@h (Cerdas dan Inovatif), dan Tabli@gh 
(Komunikatif)
25
.  Berikut penerapan sifat wajib Rasulullah yang 
                                                          
25
 Erni Trisnawati Sule, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung Refika Aditama:2016), 32. 



































dilakukan oleh para staff marketing dalam memasarkan produk tabungan 
di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo : 
1. S}iddiq (Bersikap Jujur) 
Pengaplikasian sifat siddiq dalam bekerja sebagai seorang marketer 
atau seorang pemasar di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo 
menurut salah satu informan menjelaskan sebagai berikut
26
 : 
a) Wawancara dengan ibu Betris Eva salah satu staf pemasaran 
produk pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah dalam bekerja anda selalu menerapkan sifat 
jujur ? 
Narasumber :Iya 
Peneliti :Bagaimana anda menerapkan sifat jujur dalam bekerja 
sebagai seorang pemasar ?  
Narasumber :Ya kita menjelaskan secara gamblang detail tentang 
produk yang kita pasarkan, kita menjelaskan gimana 
ketentuan dan bagaimana keunggulan itu produk juga. 
Kalau bagi hasil juga kita jelaskan kan itu kadang 
menjadi point utama kita. 
Peneliti :Apakah anda selalu menjelaskan kelebihan dan 
manfaat yang diterima oleh nasabah produk tabungan 
tanpa melebih-lebihkan produk tersebut ? 
Narasumber :Iya dek, selalu saya jelaskan. Saya memasarkan sesuai 
brosur, kita enggak perlu melebih-lebihkan produk kan 
dari brosur juga sudah jelas ada keunggulan di produk 
kita seperti pemberian premi asuransi itu.  
Peneliti  :Lalu bagaimana anda menerapkan sifat jujur ketika 
promosi di sekolah atau tempat tempat lain saat 
memasarkan produk ? 
Narasumber :Kita kan kalau turun langsung promosi gitu pas 
jemput bola atau pas open table kita selain 
menginformasi produk secara jelas juga untuk menarik 
minat menabung kita  menawarkan souvenir tapi kita 
selalu jujur jika kehabisan stok souvenir kita 
informasikan ke calon nasabah kan kadang juga calon 
nasabah yang tertarik menabung cuma ingin souvenir 
ada lho yang seperti itu. 
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Lalu informan kedua menuturkan sebagai berikut
27
 : 
b) Wawancara dengan ibu Tresna Ayu salah satu staf pemasaran produk 
pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah dalam bekerja anda selalu menerapkan sifat 
jujur ? 
Narasumber :Selalu 
Peneliti :Bagaimana anda penerapkan sifat jujur dalam 
bekerja sebagai seorang pemasar ?  
Narasumber :Kita menjelaskan produk dengan semestinya, 
menjelaskan kelemahan dan kelebihan dan kita tidak 
melebih-lebihkan atau mengurangi informasi yang 
seharusnya memang kita informasikan ke calon 
nasabah atau nasabah. 
Peneliti :Apakah anda selalu menjelaskan kelebihan dan 
manfaat yang diterima oleh nasabah produk tabungan 
tanpa melebih-lebihkan produk tersebut ? 
Narasumber :Kita menjelaskan secara detail bukan berarti harus 
melebih-lebihkan kita cuma gunakan bahasa yang 
mudah dipahami aja masyarakat sudah tertarik jadi 
engga perlu dilebih-lebih kan memang produk ini 
sudah bagus tinggal penyampaiannya aja yang kita 
maksimalkan. 
Peneliti  :Lalu bagaimana anda menerapkan sifat jujur ketika 
promosi di sekolah atau tempat tempat lain saat 
memasarkan produk ? 
Narasumber :Ya kan tadi mbak dimanapun tempat kita promosi 
pasti kita selalu menginformasikan produk kita sesuai 
dengan kenyataan kalo emang bagi hasilnya segini 
nanti emang kenyataan bagi hasilnya segitu nah agar 
calon nasabah tambah yakin kita kasih brosur kan ada 
tabel ilustrasi bagi hasil jadi memudahkan saya dalam 
penyampaian juga agar mereka cepat memahami. 
Nah pas kita ngadain semacam itu kita juga pasti ada 
trik khusus untuk meningkatkan minat calon nasabah 
seperti pemberian souvenir nah kalau itu memang 
benar kita kasih mbak souvenirnya kalau memang 
persediannya ada dan mereka mau nabung, tapi jika 
tidak ada kita juga bilang “maaf stok souvenir lagi 
kosong pak/bu” gitu.  
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Lalu informan ketiga menuturkan sebagai berikut
28
 : 
c) Wawancara dengan Bapak Ditto Saladin salah satu staf pemasaran 
produk pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah dalam bekerja anda selalu menerapkan sifat 
jujur ? 
Narasumber :Iya saya terapkan 
Peneliti :Bagaimana anda penerapkan sifat jujur dalam 
bekerja sebagai seorang pemasar ?  
Narasumber :Kalau jujur yang saya lakukan dalam memasarkan itu 
ya pertama produknya, terus jujur dalam porsi bagi 
hasil yang di berikan kepada nasabah, 
Peneliti :Apakah anda selalu menjelaskan kelebihan dan 
manfaat yang diterima oleh nasabah produk tabungan 
tanpa melebih-lebihkan produk tersebut ? 
Narasumber :selalu, tidak pernah melebihkan produk karena ini 
produk sudah banyak keunggulannya 
Peneliti  :Lalu bagaimana anda menerapkan sifat jujur ketika 
promosi di sekolah atau tempat tempat lain saat 
memasarkan produk ? 
Narasumber :Ya sama aja dimanapun saya promosi pasti selalu 
jujur dalam menjelaskan produk dan saat calon 
nasabah tanya-tanya saya juga menjelaskan apa 
adanya sesuai kenyataan 
 
 
Berdasarkan wawancara diatas peneliti dapat menyimpulkan 
pengaplikasian sifat jujur dalam bekerja sebagai seorang marketer di 
Bank Syariah Bukopin Sidoarjo ialah : 
a. Menjelaskan kelebihan dan kekurangan suatu produk 
b. Tidak mengurangi informasi yang seharusnya disampaikan atau 
tidak menutup-nutupi suatu informasi apapun tentang suatu 
produk 
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c. Tidak melebih-lebihkan suatu produk hanya memasarkan sesuai 
dengan kondisi rill produk tersebut. 
Salah satu nasabah juga menuturkan jika staff marketing di Bank 
Syariah Bukopin menjelaskan kelebihan,ketetuan, serta bagi hasil 
produk. Berikut kutipan wawancara tersebut
29
 : 
Peneliti  :Apakah staff marketing yang menawarkan produk ke 
anda menjelaskan secara detail produk tabungan ? 
Narasumber : Iya menjelaskan secara detail mbak waktu itu 
Peneliti :Apakah staff marketing menjelaskan tentang ketentuan 
,kelebihan, serta bagi hasil secara detail ? 
Narasumber :Iya mbak itu juga dijelaskan secara detail, dan saya juga 
lumayan mengertilah mbak dan bagi hasilnya itu juga 
menurut saya lumayanlah. 
 
2. Ama@nah (Dapat dipercaya) 
Penerapan sifat Ama@nah dalam bekerja sebagai seorang marketer atau 
seorang pemasar di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo menurut 
salah satu informan menjelaskan sebagai berikut
30
 : 
a) Wawancara dengan ibu Betris Eva salah satu staf pemasaran produk 
pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah anda selalu bertanggung jawab dengan 
semua pekerjaan yang dipercayakan untuk anda ? 
Narasumber :Iya  
Peneliti :Bagaimana anda menerapkan sikap bertanggung 
jawab dalam bekerja sebagai seorang pemasar ? 
Narasumber :Saya bekerja sesuai jobdesk yang diberikan untuk 
saya, jika menyangkut tentang klien kita berusaha 
bertanggung jawab semaksimal mungkin. 
Peneliti :Apakah anda bersedia menerima keluhan dari 
nasabah yang tidak puas dengan suatu produk atau 
layanan yang anda berikan ? 
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Narasumber :Ya bersedia dek, kan menerima keluhan serta 
memberikan solusi juga merupakan salah satu bentuk 
tanggung jawab saya ke mereka. 
Peneliti :Bagaimana anda menanggapi keluhan dari nasabah yang 
tidak puas dengan suatu yang anda pasarkan ? 
Narasumber :Kalau keluhan bisa diatasi saat itu juga saya akan 
langsung sampaikan, tapi kalau memang susah mencari 
solusi kita biasanya menampung keluhan dahulu lalu kita 
sampaikan saat ada rapat koordinasi guna mencari solusi 
terbaik lalu kita sampaikan ke nasabah.  
Peneliti :Apakah anda bersedia menjawab segala pertanyaan yang 
diajukan calon nasabah maupun nasabah terkait produk 
yang anda pasarkan ? 
Narasumber :Iya bersedia kalau kita mau menjelaskan sesuatu pasti 
kita juga harus bersedia menerima pertanyaan sekaligus 
memberi jawaban dong. 
Peneliti :Apakah anda selalu berusaha semaksimal mungkin dalam 
membantu calon nasabah untuk memilih produk yang 
sesuai dengan kebutuhan mereka ?  
Narasumber :Selalu, kan kita pasti pertama tanya dulu ke bapak/ibu 
produk seperti apa yang anda ingin, semisal beliau 
menjawab “saya butuh tabungan untuk pendidikan anak 
saya” ya kita arahkan ke tabungan ib Multiguna manfaat 
pendidikan. Jadi engga langsung kita pilihkan seenaknya 
kita pastikan dulu gimana kebutuhan mereka jadi nanti 
bisa lebih sesuai gitu dek. 
 
Lalu informan kedua menuturkan sebagai berikut
31
 : 
b) Wawancara dengan ibu Tresna Ayu salah satu staf pemasaran produk 
pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah anda selalu bertanggung jawab dengan semua 
pekerjaan yang dipercayakan untuk anda ? 
Narasumber :Iya selalu 
Peneliti :Bagaimana anda menerapkan sikap bertanggung jawab 
dalam bekerja sebagai seorang pemasar ? 
Narasumber :Ya bekerja sesuai SOP, jika kita ada janji ketemu klien 
kita selalu tepat waktu agar tidak mengecewakan. Gitu 
sama tugas harian kaya ngecek saldo nasabah terutama 
produk tabungan yang mbak teliti ini iB Rencana itu kan 
dia sistemnya autodebet jadi kita pantau setiap hari 
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saldonya ya gitu sih. Sama kita juga menuhin target yang 
diberikan perusahaan pastinya. 
Peneliti :Apakah anda bersedia menerima keluhan dari nasabah 
yang tidak puas dengan suatu produk atau layanan yang 
anda berikan ? 
Narasumber :Selalu siap bersedia 
Peneliti :Bagaimana anda menanggapi keluhan dari nasabah yang 
tidak puas dengan suatu yang anda pasarkan ? 
Narasumber :Menampung,memberi solusi yang terbaik dan 
memperbaiki kinerja 
Peneliti :Apakah anda bersedia menjawab segala pertanyaan yang 
diajukan calon nasabah maupun nasabah terkait produk 
yang anda pasarkan ? 
Narasumber :Pasti selama itu terkait produk yang kita tawarkan saya 
bersedia menjawab pertanyaan yang  mereka ajukan 
Peneliti :Apakah anda selalu berusaha semaksimal mungkin dalam 
membantu calon nasabah untuk memilih produk yang 
sesuai dengan kebutuhan mereka ?  
Narasumber` : Ya 
 
Lalu informan ketiga menuturkan sebagai berikut
32
 : 
c) Wawancara dengan Bapak Ditto Saladin salah satu staf pemasaran produk 
pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah anda selalu bertanggung jawab dengan semua 
pekerjaan yang dipercayakan untuk anda ? 
Narasumber :Iya selalu 
Peneliti :Bagaimana anda menerapkan sikap bertanggung jawab 
dalam bekerja sebagai seorang pemasar ? 
Narasumber :Sebisa mungkin memenuhi target perusahaan, bekerja 
sesuai aturan perusahaan tidak melanggar etika  
Peneliti :Apakah anda bersedia menerima keluhan dari nasabah 
yang tidak puas dengan suatu produk atau layanan yang 
anda berikan ? 
Narasumber :Saya selalu bersedia 
Peneliti :Bagaimana anda menanggapi keluhan dari nasabah yang 
tidak puas dengan suatu yang anda pasarkan ? 
Narasumber :Saya dengarkan dulu keluhan nasabah baru saya beri solusi 
terbaik 
Peneliti :Apakah anda bersedia menjawab segala pertanyaan yang 
diajukan calon nasabah maupun nasabah terkait produk 
yang anda pasarkan ? 
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Narasumber :Saya bersedia 
Peneliti :Apakah anda selalu berusaha semaksimal mungkin dalam 
membantu calon nasabah untuk memilih produk yang 
sesuai dengan kebutuhan mereka ?  
Narasumber` :Tentu saja mbak 
 
 Berdasarkan wawancara diatas peneliti dapat menyimpulkan 
pengaplikasian sifat Ama@nah atau bertanggungjawab dalam bekerja sebagai 
seorang marketer di Bank Syariah Bukopin Sidoarjo ialah : 
a. Bekerja sesuai Jobdesk atau SOP 
b. Tepat waktu saat ada janji bertemu dengan calon nasabah/nasabah 
c. Bersedia mengingatkan nasabah terutama nasabah tabungan iB 
Multiguna jika saldo minim karena produk ini menggunakan sistem 
autodebet 
d. Bersedia menerima dan memberi solusi jika ada keluhan dari nasabah 
e. Bersedia menjawab pertanyaan yang diajukan calon nasabah/nasabah 
f. Berusaha semaksimal mungkin memilihkan produk yang sesuai dengan 
kebutuhan calon nasabah 
g. Bekerja maksimal memenuhi target perusahaan. 
 Salah satu nasabah juga menuturkan jika staff marketing di Bank Syariah 
Bukopin menerapkan sikap Amana@h dalam bekerja seperti kutipan 
wawancara berikut : 
Peneliti :Bagaimana anda mengenal produk tabungan iB Multiguna 
ini ? 
Narasumber :Saya kan pertama ditanya mbak ya nama,alamat pokok 
itu-itu sama produk tabungan seperti gimana ya saya jawab 
saya ingin tabungan untuk biaya nikah terus sama mbak di 
bank dipilihkan ini sesuai keinginan saya 



































Peneliti :Apakah staf marketing menjawab pertanyaan yang anda 
tanyakan terkait produk tabungan iB Multiguna? 
Narasumber  :Iya pertanyaan saja di jawab dengan baik sama mbak 
betris itu, saya juga sering diingatkan buat transfer mbak 
kan soalnya itu gimana sistemnya pokok kalo saldo saya 
limit nggak bisa jadi biasanya saya di sms gitu ramah yang 
jelas. 
 
3. Fat}a@nah (Cerdas dan Inovatif)  
Nilai Fat}a@nah juga sangat mendukung bagi perusahaan yang melakukan 
kegiatan pemasaran. Jika sebuah perusahaan tersebut mempunyai Sumber 
Daya Insani (SDI) yang Fat}a@nah akan membantu perusahaan meraih 
profitabilitas yang maksimal. Perusahaan tidak akan dirugikan oleh marketer 
yang cerdas. Sebaliknya, marketer yang cerdas akan memberikan sentuhan 
nilai yang efektif dan efisien dalam melakukan kegiatan pemasaran. 
Penerapan sifat Fat}anah dalam bekerja sebagai seorang marketer atau 
seorang pemasar di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo menurut salah 
satu informan menjelaskan sebagai berikut
33
 : 
a) Wawancara dengan ibu Betris Eva salah satu staf pemasaran produk 
pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah anda memahami dengan baik produk tabungan 
di Bank Syariah Bukopin ? 
Narasumber :Tentu, 
Peneliti :Jika anda tidak memahami akan suatu produk 
bagaimana anda mengatasinya ? 
Narasumber :Belajar bisa dari majalah, buku dan sebagainya dek, 
kalau enggak tanya senior saja 
Peneliti :Apakah anda selalu mengikuti 
artikel/berita/jurnal/koran terkait produk perbankan agar 
lebih menguasai di bidang ini ? 
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Narasumber :Iya  
Peneliti :Media apa yang paling sering anda ikuti guna 
menambah pengetahuan anda tentang produk-produk 
perbankan ? 
Narasumber :Paling sering sih di browser gitu kalau ngga bisa di 
facebook  kan saya lebih sering megang hape atau kalau 
engga majalah kantor 
Peneliti :Apakah anda memiliki cara tersendiri dalam 
menawarkan produk tabungan iB Multiguna agar 
nasabah lebih tertarik ? Jika iya bagaimana cara anda ? 
Narasumber :Ya pasti kita jelaskan sejelas-jelasnya kita berikan 
contoh nasabah yang sudah memakai tabungan tersebut 
sama kita tawarkan pemberian souvenir atas 
pembukaaan tabungan iB Multiguna tersebut 
Peneliti :Menurut anda apakah perlu bagi seorang pemasar 
mengevaluasi diri saat mengalami penurunan kualitas 
kerja? Jika iya bagaimana langkah anda dalam 
mengevaluasi kinerja anda sendiri ? 
Narasumber :Iya perlu, kalau saya biasanya saling tukar pikiran atau 
cerita dengan sesama RO lain tentang problem yang kita 
hadapi ketika dimasyarakat, terus kita sering melakukan 
roleplay.   
Lalu informan kedua menuturkan sebagai berikut
34
 : 
b) Wawancara dengan ibu Tresna Ayu salah satu staf pemasaran produk 
pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah anda memahami dengan baik produk tabungan 
di Bank Syariah Bukopin ? 
Narasumber :Iya  
Peneliti :Jika anda tidak memahami akan suatu produk 
bagaimana anda mengatasinya ? 
Narasumber :Membuka buku PKO (Pedoman Kerja Operasional), 
kalau nggak gitu tanya teman sesama pemasaran. 
Peneliti :Apakah anda selalu mengikuti 
artikel/berita/jurnal/koran terkait produk perbankan agar 
lebih menguasai di bidang ini ? 
Narasumber :Iya perlu itu 
Peneliti :Media apa yang sering anda ikuti guna menambah 
pengetahuan anda tentang produk-produk perbankan? 
Narasumber :Majalah, Instagram juga sama sering-sering baca koran 
aja 
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Peneliti :Apakah anda memiliki cara tersendiri dalam 
menawarkan produk tabungan iB Multiguna agar 
nasabah lebih tertarik ? Jika iya bagaimana cara anda ? 
Narasumber :Kita sosialisasikan produk itu dengan baik, pemberian 
ilustrasi perhitungan bagi hasil juga bisa sama 
pemberian souvenir itu sangat membantu menarik 
perhatian calon nasabah. Atau kadang saya posting di 
akun media sosial/komunikasi pribadi saya itu kan juga 
masuk promosi mengenalkan produk kita 
Peneliti :Menurut anda apakah perlu bagi seorang pemasar 
mengevaluasi diri saat mengalami penurunan kualitas 
kerja? Jika iya bagaimana langkah anda dalam 
mengevaluasi kinerja anda sendiri ? 
Narasumber :Iya perlu kita evaluasi diri sendiri ya saya sendiri gitu 
biasanya minta masukan sama rekan sesama marketing 
tips-tips dia sampai bisa penuhin target biasanya gitu 
 
 
Lalu informan ketiga menuturkan sebagai berikut
35
 : 
c) Wawancara dengan Bapak Ditto Saladin salah satu staf pemasaran 
produk pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah anda memahami dengan baik produk tabungan 
di Bank Syariah Bukopin ? 
Narasumber :Iya  
Peneliti :Jika anda tidak memahami akan suatu produk 
bagaimana anda mengatasinya ? 
Narasumber : Bertanya ke teman RO sama ke senior 
Peneliti :Apakah anda selalu mengikuti artikel /berita 
/jurnal/koran terkait produk perbankan agar lebih 
menguasai di bidang ini ? 
Narasumber :Iya saya senang baca-baca berita tentang perbankan 
Peneliti :Media apa yang sering anda ikuti guna menambah 
pengetahuan anda tentang produk-produk perbankan? 
Narasumber :Koran, majalah sama berita di TV aja 
Peneliti :Apakah anda memiliki cara tersendiri dalam 
menawarkan produk tabungan iB Multiguna agar 
nasabah lebih tertarik ? Jika iya bagaimana cara anda ? 
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Narasumber :Iya, kalau ada persediaan souvenir saya tawarkan 
souvenir untuk calon nasabah baru yang bersedia 
membuka rekening 
Peneliti :Menurut anda apakah perlu bagi seorang pemasar 
mengevaluasi diri saat mengalami penurunan kualitas 
kerja? Jika iya bagaimana langkah anda dalam 
mengevaluasi kinerja anda sendiri ? 
Narasumber :Sangat peelu sekali mbak, saya minta saran ke teman 
sesama RO  
 
Berdasarkan wawancara diatas dapat disimpulkan penerapan sifat 
Fat}a@nah dalam bekerja sebagai seorang pemasaran di Bank Syariah 
Bukopin ialah sebagai berikut : 
a. Memahami dengan baik produk-produk di Bank Syariah Bukopin 
terutama produk tabungan 
b. Mengikuti berita/artikel/jurnal terkait produk-produk perbankan guna 
menambah wawasan terkait produk perbankan. 
c. Memiliki inovasi tersendiri dalam memasarkan produk seperti 
memberikan souvenir saat ada nasabah yang membuka rekening, 
memposting produk tabungan di akun sosial media masing-masing. 
d. Melakukan evaluasi diri saat ada penurunan kinerja 
 
4. Tabli@gh (Komunikatif) 
Sebagai seorang pemasar yang komunikatif tentu harus memiliki gagasan-
gagasan segar dan mampu mengkomunikasikannya secara tepat dan 
mudah dipahami oleh siapapun yang mendengarkannya. Dengan begitu, 
pelanggan dapat dengan mudah memahami pesan bisnis yang ingin 



































disampaikan. Penerapan sifat Tabli@gh atau komunikatif dalam bekerja 
sebagai seorang marketer atau seorang pemasar di Bank Syariah Bukopin 




a) Wawancara dengan ibu Betris Eva salah satu staf pemasaran 
produk pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah dalam bekerja sebagai seorang pemasar anda 
termasuk orang yang komunikatif dalam 
menyampaikan sesuatu yang ingin anda pasarkan? 
Jika iya bagaimana contohnya ? 
Narasumber : Iya, saya dulu training kerja sebagai pemasar 
diajarkan cara berkomunikasi yang tepat agar lawan 
bicara kita cepat memahami maksud yang ingin kita 
sampaikan ya pokok biar si calon nasabah itu paham 
kita ini pak/bu yang kita pasarkan produk ini gitu. 
Yang pertama kita usahakan selalu kontak mata 
dengan lawan bicara, membicarakan apa yang ingin 
kita sampaikan dengan jelas dan lugas, poin-poin 
yang merupakan kelebihan itu produk disampaikan, 
manfaat, perjelas dengan media seperti pemberian 
brosur ya itu pokoknya. 
Peneliti :Apakah anda juga menjelaskan suatu produk dengan 
media lain selain brosur ? 
Narasumber :Iya dek biasanya kita juga pake slide PPT juga  
Peneliti :Bagaimana cara anda menanggapi calon nasabah 
yang belum memahami produk yang anda tawarkan 
padahal sudah dijelaskan secara detail ? 
Narasumber :Sabar dan tetap fokus menjelaskan lagi dengan 
bahasa yang mudah dipahami dan diusahakan ngga 
memakai istilah-istilah perbankan yang rumit dek. 
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b) Wawancara dengan ibu Tresna Ayu salah satu staf pemasaran 
produk pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti :Apakah dalam bekerja sebagai seorang pemasar anda 
termasuk orang yang komunikatif dalam 
menyampaikan sesuatu yang ingin anda pasarkan? 
Jika iya bagaimana contohnya ? 
Narasumber :Iya. Saya selalu menjelaskan produk ke calon 
nasabah dengan bahasa sesimpel mungkin tapi jelas 
ke poin yang menjadi tujuan jadi nggak terlalu 
melebar agar cepat paham ditunjang dengan brosur 
maka insyaAllah cepat memahami 
Peneliti :Apakah anda juga menjelaskan suatu produk dengan 
media lain selain brosur ? 
Narasumber :Iya mbak tapi ini ya kita tergantung tempat kita kalo 
turun lapangan di pasar kita sebar nya brosur, beda 
lagi kalau kita ke instansi pemerintah atau kantor-
kantor kita biasanya menyediakan slide PPT selain 
efektif itu juga mempercepat klien nangkep maksud 
kita. Terus kita juga biasanya ngasih kontak bisa via 
telfon,sms,wa bisa kita juga bisa menjelaskan lewat 
situ nanti kita prospek 
Peneliti :Bagaimana cara anda menanggapi calon nasabah 
yang belum memahami produk yang anda tawarkan 
padahal sudah dijelaskan secara detail ? 
Narasumber :Nah ini juga pemilihan tempat sih mbak kalau 
menurut saya gini misal kita ke pasar tadi ya yang di 
pasar kan kebanyakan ibu-ibu atau bapak-bapak nah 
kita jelasin enggak selalu bahasa Indonesia kita 
gunakan bahasa jawa nih selain itu kita kasih brosur 
nah sambil kita semacam alih bahasin maksud dari 
konten di brosur itu jadi bahasa jawa, beda lagi kalau 
disekolah ataupun di pemerintahan atau swasta lah 
kita sesuai kan dengan bahasa mereka dan tidak 
terlalu menggunakan istilah perbankan yang susah 
dipahami, kaya bagi hasil gitu enggak ngerti mbak 
mereka itu rata-rata jadi kita jelasin gini lho buk bagi 
hasil itu gini buk bla bla... ya gitu sih mbak 
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c) Wawancara dengan Bapak Ditto Saladin salah satu staf pemasaran 
produk pendanaan di Bank Syariah Bukopin : 
Peneliti  :Apakah dalam bekerja sebagai seorang pemasar 
anda termasuk orang yang komunikatif dalam menyampaikan sesuatu 
yang ingin anda pasarkan? Jika iya bagaimana contohnya ? 
Narasumber :Iya, saya dalam menjelaskan suatu produk sebisa 
mungkin menggunakan bahasa sehari-hari yang sopan 
agar mudah dipahami konsumen 
Peneliti :Apakah anda juga menjelaskan suatu produk dengan 
media lain selain brosur ? 
Narasumber :Brosur itu utama mbak, tapi kalau kita pas 
sosialisasi lebih efektif dengan menggunakan slide 
PPT dan brosur  
Peneliti :Bagaimana cara anda menanggapi calon nasabah 
yang belum memahami produk yang anda tawarkan 
padahal sudah dijelaskan secara detail ? 
Narasumber :Tetap menjelaskan dengan sabar dan jujur 
 
Berdasarkan wawancara diatas peneliti dapat menyimpulkan 
pengaplikasian sifat Tabli@gh atau komunikatif dalam bekerja sebagai 
seorang marketer di Bank Syariah Bukopin Sidoarjo ialah : 
a. Menjelaskan produk dengan bahasa yang jelas,lugas disertai 
pemberian brosur agar nasabah cepat memahami 
b. Menjelaskan produk tidak hanya dengan brosur tetapi dengan 
media lain yang mudah dipahami seperti slide power point 
c. Menggunakan bahasa yang mudah dipahami, seperti para pemasar 
bisa menggunakan bahasa jawa saat promosi di pasar. 
d. Mampu menjelaskan istilah sulit ke kata-kata yang lebih simpel 
agar mudah dimengerti. 



































Salah satu nasabah juga menuturkan jika staff marketing di Bank 
Syariah Bukopin menjelaskan produk tabungan iB Multiguna dengan 




Peneliti :Apakah staff marketing menjelaskan dengan baik 
dan mudah dipahami buk? 
Narasumber : Iya mbak, mbak-mbak nya itukan 
menjelaskannya sesuai dengan apa bahasa saya 
jadikan saya bukan orang bank , nah otomatiskan 
juga saya itu juga harus bisa mencerna, jadi 
mbaknya itu memberikan kata-kata sesuai dengan 
saya selain itu senyum mbak kalau jelasin ramah 
pokok jadi saya itu mudah gitu penyampaiannya 
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A. Analisa Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Multiguna  
Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu staf pemasar di Bank Syariah 
Bukopin strategi pemasaran yang digunakan untuk produk tabungan iB 
Multiguna ialah strategi bauran pemasaran 4 P atau marketing mix 4P dengan 
penjelasan sebagai berikut : 
a. Produk  
Produk tabungan iB Multiguna sudah memenuhi ketentuan 5 prinsip produk 
yaitu produk harus halal, kemurnian, deliverability, precise determination, 




NO Kriteria Produk Sesuai/Tdk Sesuai Bukti 
1 Halal Sesuai  Persyaratan menabung 
mudah 
 Tabungan mendapat 
jaminan dari LPS 
2 Thayyib Sesuai  Tidak ada biaya 
administrasi bulanan 
 Bebas premi asuransi 
 Bagi hasil kompetitif 
3 Deliverability Sesuai  Tersedia 2 manfaat yaitu 
manfaat pendidikan dan 
manfaat multiguna dan 
sudah banyak nasabahnya 
sejak produk diluncurkan 
4 Precise 
Determination 
Sesuai  Memiliki 2 manfaat yang 
dapat dipilih sesuai 
kebutuhan nasabah 
5 Kesucian Sesuai  Tidak mengandung unsur 
riba sesuai dengan ayat  
 


































b. Strategi harga yang diterapkan di Bank Syariah Bukopin juga sesuai dengan 
prinsip Islam yang melarang merendahkan atau meninggikan suatu harga 
tanpa menilai harga standar pasar, hal ini dibuktikan dengan BSB Sidoarjo 
memberikan bagi hasil yang kompetitif atau sesuai dengan bank syariah lain. 
Yang membedakan besaran bagi hasil bulanan yang diberikan hanya saldo 
direkening nasabah, semakin tinggi nominal saldo semakin besar juga bagi 
hasil yang akan diterima oleh nasabah. 
c. Tempat 
Kriteria Tempat yang baik untuk membuka suatu usaha ada 6 yaitu akses, 





NO Kriteria Tempat Sesuai/Tdk Sesuai Bukti 
1 Akses Sesuai  Bisa ditempuh dengan 
transportasi umum, 
seperti lyn,bis dan lain-
lain 
2 Visibilitas Sesuai  Terlihat dari jarak 
pandang normal 
3 Lalu Lintas Sesuai  Terletak dipinggir jalan 
raya besar jadi banyak 
orang berlalu-lalang 
4 Tempat Parkir Sesuai  Parkir luas, bisa untuk 
roda 2 dan roda 4 
5 Ekspansi Tidak Sesuai  Karena letak bank di 
perukoan jadi sulit untuk 
memperbesar gedung 
6 Lingkungan Sesuai  Dekat dengan 
perkampungan warga, 
swalayan dan perkantoran 
lain. 
 


































d. Strategi Promosi yang digunakan di Bank Syariah Bukopin ialah : 
1. Sales Promotion yang dilakukan di Bank Syariah Bukopin ialah 
penyebaran brosur di pasar, sekolah, instansi pemerintahan, serta 
masjid-masjid dan lain-lain. Pasar yang dikunjungi seperti Pasar 
Pepelegi, Pasar Gedangan, dan lain-lain. Adapun sekolah yang pernah 
didatangi ialah SMP Buana, KBRA Perwanida, SDN Kebonsikep, Al-
Falah Darussalam dan lain-lain. Juga sering melakukan open table di 
event-event mall, hotel serta lainnya. Adanya sales promotion 
terutama dengan sistem jemput bola ini sangat efektif dalam 
mengenalkan produk tabungan iB Multiguna , namun opentable yang 
seharusnya dilakukan minimal 2 kali dalam sebulan masih belum 
sepenuhnya terlaksana dengan baik dikarenakan beberapa kendala 
waktu, dan lain-lain. Jadi sales promotion terutama untuk opentable 
menurut penulis kurang maksimal padahal opentable di event-event 
sangat penting guna mengenalkan produk tabungan ini ke masyarakat 
yang lebih luas. 
2. Personal Selling yang dilakukan oleh penjualan pribadi yang 
dilakukan oleh semua karyawan Bank Syariah Bukopin bukan hanya 
staff marketing saja. Penjualan pribadi dimulai dengan menawarkan 
produk ke keluarga, saudara, tetangga, dan teman-teman yang 
dilakukan secara langsung dengan tatap muka. 
3. Publisitas yang diterapkan di Bank Syariah Bukopin ialah saat bulan 
ramadhan bank tersebut mendatangi panti asuhan “Nurul Fath” guna 


































memberikan sembako dan uang saku kepada anak yatim dengan 
adanya kegiatan beramal tersebut secara tidak langsung juga 
mempromosikan bank tersebut kepada pemilik panti asuhan dan 
pengurus-pengurus disana. Dan menjadi sponsor untuk seminar-
seminar bila ada yang mengajukan proposal. 
4. Periklanan yang diterapkan di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo 
ialah : 
a) Pemasangan spanduk Bank Syariah Bukopin di depan kantor 
b) Pembagian brosur seperti pembagian brosur di pasar-pasar, 
sekolahan, instansi pemerintahan dan lain-lain 
c) Majalah perusahaan yaitu BSB News 
d) Informasi terkait Bank Syariah Bukopin terdapat di website 
resmi www.banksyariahbukopin.com dan media sosial lain. 
B. Analisa Strategi Pemasaran Produk Tabungan iB Multiguna Berdasarkan 
Sifat Wajib Rasulullah Di Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo 
Berdasarkan hasil wawancara dengan staf pemasar di Bank Syariah 
Bukopin Cabang Sidoarjo penerapan sifat wajib Rasulullah dijabarkan 
sebagai berikut : 
1. S}iddiq (benar dan jujur) 
 Penerapan sifat jujur yang diterapkan oleh staf pemasar di bank 
syariah bukopin menurut penulis sudah sesuai dengan yang 
dicontohkan Rasulullah hal ini dibuktikan dengan staf pemasar tidak 
mengurangi informasi yang seharusnya disampaikan atau tidak 


































menutup-nutupi suatu informasi apapun tentang suatu produk yang 
dipasarkan, tidak melebih-lebihkan suatu produk hanya memasarkan 
sesuai dengan kondisi rill produk tersebut, menjelaskan kelebihan dan 
kekurangan suatu produk. Hal ini selaras dengan tindakan Rasulullah 
yang selalu menerapkan sifat jujur dalam berdagang yang terda-at 
dalam ayat Al-quran Surat Maryam ayat 50 : 
اَّيِلَع ٍقْدِص َناَسِل ُْمَلَ اَنْلعْجَو اَنَِتْحَّْر ْنِم ُْمَلَ اَن ْ بَهاَوَو 
 Artinya : 
Dan Kami Anugerahkan kepada mereka sebagian dari rahmat Kami 
dan Kami jadikan mereka buah tutur yang baik dan mulia. 
 
Ayat diatas dapat disimpulkan jika Nabi Muhammad SAW memiliki 
sifat yang jujur dalam bertutur dan dalam berbisnis Rasulullah 
menerapkan sifat s}iddiq kepada pelanggan dengan tidak melakukan 3 
hal ini yaitu , tidak mengingkari janji yang telah disepakati, tidak 
menyembunyikan cacat atas sesuatu barang yang ditransaksikan, 
tidak mengelabuhi harga pasar. 
2. Ama@nah 
 Penerapan sifat ama@nah yang diterapkan oleh staf pemasar di Bank 
Syariah Bukopin ialah bekerja sesuai jobdesk atau SOP, tepat waktu 
saat ada janji bertemu dengan calon nasabah/nasabah, bersedia 
mengingatkan nasabah terutama nasabah tabungan iB Multiguna jika 
saldo minim karena produk ini menggunakan sistem autodebet, 


































bersedia menerima dan memberi solusi jika ada keluhan dari nasabah, 
bersedia menjawab pertanyaan yang diajukan calon nasabah/nasabah, 
berusaha semaksimal mungkin memilihkan produk yang sesuai dengan 
kebutuhan calon nasabah, bekerja maksimal memenuhi target 
perusahaan. 
 Menurut penulis sifat amanah yang diterapkan sudah sesuai 
dengan apa yang menjadi kriteria ama@nah itu sendiri yaitu 
bertanggungjawab dan tepat janji mereka bekerja semata-mata bukan 
hanya untuk memmenuhi target juga tapi selalu bertanggungjawab 
dan tepat janji kepada nasabah. Hal ini diperkuat dengan ayat Al-
quran Asy-Syu’ara@ ayat 106-107 : 
 َلَاق ْذِا  َنْوُق َّ ت ََتلاا ٌحْو ُن ْمُه ْو  ُحَا ُْمَلَ[106]   ٌْيَِْما ٌلْوُسَر ْم ُكَل ِْي ِّنا[101]  
Artinya : 
Ketika saudara mereka (Nuh) berkata kepada mereka, “ 
Mengapa kamu tidak bertaqwa ?” [106]1. Sesungguhnya aku 
ini seseorang rasul kepercayaan (yang diutus) kepadamu [107] 
 
Pemaparan diatas menunjukkan bahwa Rasulullah adalah seorang 
yang terpercaya dalam berdagang begitupula sebagai seorang staf 
pemasar harus bisa menjaga ama@nah yang diberikan baik oleh 
perusahaan dengan semaksimal mungkin bekerja memenuhi target 
perusahaan serta bertanggungjawab terhadap nasabah yang sudah 
mempercayakan dananya untuk ditabung di Bank Syariah Bukopin. 
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Penerapan sifat fat}a@nah di Bank Syariah Cabang Sidoarjo ialah sudah 
sesuai dengan yang dicontohkan Rasulullah hal ini dibuktikan dengan 
staf pemasar sebagai berikut : 
a) Memahami dengan baik produk-produk di Bank Syariah Bukopin 
terutama produk tabungan 
b) Mengikuti berita/artikel/jurnal terkait produk-produk perbankan 
guna menambah wawasan terkait produk perbankan. 
c) Memiliki inovasi tersendiri dalam memasarkan produk seperti 
memberikan souvenir saat ada nasabah yang membuka rekening, 
memposting produk tabungan di akun sosial media seperti 
instagram, whatsapp dan lain-lain. 
d) Melakukan evaluasi diri saat ada penurunan kinerja 
Menurut penulis tindakan-tindakan yang dilakukan oleh para staf 
pemasar sudah mencerminkan sifat cerdas yaitu ketika sesuatu tidak 
dipahami para staf tidak segan bertanya serta mengikuti media 
terkait yang bisa memperdalam ilmu, serta melakukan evaluasi diri 
saat ada penurunan kinerja ini sangat tepat sekali sebagai seorang 
pemasar. Hal diatas sangat sesuai dengan ayat hadits berikut : 
 َه ْ نَع ُللها َيِضَر َةَشِئاَع ْنَع َلِمَع اَذِإ ّبُِيُ لىاَع َت َهَّللا ّنِإ :َمَّلَسَو ِهْيَلَع ُللها ىَّلَص ِللها ُلْوُسَر َلَاق :ْتَلَاق ا
 ُهَنِقْت ُي َْنأ ًلاَمَع ْمُُكدَحَأ 
Artinya : 


































Dari Aisyah r.a., sesungguhnya Rasulullah s.a.w. bersabda: 
“Sesungguhnya Allah mencintai seseorang yang apabila bekerja, 
mengerjakannya secara profesional”. (HR. Thabrani, No: 891, 
Baihaqi, No: 334) 
 
Berdasarkan ayat diatas dapat jelas disampaikan bahwa dalam bekerja 
sebagai seorang pemasar kita harus menguasai bidang pekerjaan 
tersebut agar dapat berkerja secara maksimal melayani calon nasabah 
dan nasabah. 
4. Tabli@gh 
Penerapan sifat Tabli@gh atau komunikatif dalam bekerja sebagai 
seorang marketer atau seorang pemasar di Bank Syariah Bukopin 
Cabang Sidoarjo ialah sebagai berikut : 
a. Menjelaskan produk dengan bahasa yang jelas,lugas disertai 
pemberian brosur agar nasabah cepat memahami 
b. Menjelaskan produk tidak hanya dengan brosur tetapi dengan 
media lain yang mudah dipahami seperti slide power point 
c. Menggunakan bahasa yang mudah dipahami, seperti para pemasar 
bisa menggunakan bahasa jawa saat promosi di pasar. 
d. Mampu menjelaskan istilah sulit ke kata-kata yang lebih simpel 
agar mudah dimengerti. 
Penerapan sifat Tabli@gh menurut peneliti sudah sesuai dengan yang 
dicontohkan Rasulullah karena memang dalam berdagang beliau 
selalu menggunakan bahasa yang mudah dipahami mitra nya dan 
menyampaikan sesuai dengan kenyataan jadi sangat sesuai jika 


































sebagai seorang pemasar memasarkan sesuatu menggunakan bahasa 
yang mudah dipahami itu penting. Hal ini juga sesuai dengan ayat Al-
quran Surah Al-Maidah ayat 67 yang berbunyi : 
 ْيَِلإ َِلزُْنأ اَم ْغِّل َب ُلوُسَّرلا اَهُّ َيأ َاي  ُهََتلاَِسر َتْغَّل َب اَمَف ْلَعْف َت َْلَ ْنِإَو َكِّبَر ْنِم َك ُهَّللاَو 
 ِصْع َي  ِساَّنلا َنِم َكُم َّنِإ  َهَّللا  َلا يِدْه َي  َمْوَقْلا  ِفاَكْلا َنِير  
Artinya : 
Hai Rasul, sampaikanlah apa yang diturunkan kepadamu dari 
Tuhanmu. Dan jika tidak kamu kerjakan (apa yang diperintahkan itu, 
berarti) kamu tidak menyampaikan amanat-Nya. Allah memelihara 
kamu dari (gangguan) manusia. Sesungguhnya Allah tidak memberi 
petunjuk kepada orang-orang yang kafir. 
 
Ayat diatas menjelaskan bahwa dalam bekerja sebagai seorang 
pemasar harus menyampaikan sesuatu yang seharusnya disampaikan 
dan dalam menyampaikan dengan bahasa yang mudah dipahami 
calon nasabah / nasabah. 
Penjelasan terkait sifat wajib Rasulullah yang diaplikasikan oleh pemasar di 
Bank Syariah Bukopin Sidoarjo sudah sesuai hal ini dapat dilihat dari tabel 









1 S}iddiq (Sikap Jujur) Sesuai  “Iya menjelaskan dengan 
detail mbak waktu itu...”  
(Nasabah A) 
 
“Iya mbak baik 
ketentuan,bagi hasil juga 


































dijelaskan jadi saya 
paham..”  (Nasabah B) 
 
“Menurut saya bapak nya 
itu terbuka mbak pertama 
di jelaskan produknya, 
terus marginnya, terus 
cara-caranya jadi nasabah 
nya mbak jadi saya rasa 
itu mencerminkan sikap 
kejujuran..” (Nasabah C) 
 
“Saya  suka  mbak  cara  







produk tabungan ini 
dengan jelas sekali 
makanya saya tertarik..” 
(Nasabah E) 
 
“ketentuan, bagi hasil, 





“Sangat detail walaupun 
waktu itu kondisinya 
rame tapi mbaknya tetap 
jelasin enak jelas..” 
(Nasabah G) 
 
“iya jelas kok mbak 
semua dari awalnya 
gimana nanti bagi 
hasilnya gimana itu 
diomongin semua...”  
(Nasabah H) 
“karena saya masih baru 
ini di bank syariah jadi 


































mas nya jelasinnya 
lengkap detail bahkan 
perbedaan dengan bank 
konven juga dijelaskan...” 
(Nasabah I) 
 
“Detail kalau menurut 
saya semua dijelasin 




2 Ama@nah  Sesuai “Iya mbak betris kan 
yang nawarin ke saya itu 
enak orangnya saya tanya 




 “Iya menjawab kalau 
saya ada unek-unek 
beliau juga nanggepin 
dijelasin lagi ...” 
(Nasabah B) 
 
“Dijawab kok selalu..” 
(Nasabah C) 
 
“Iya jawab kadang saya 
juga sering telfon kalau 




memilihkan produk yang 
tepat waktu pertama kali 
itu..” (Nasabah E) 
 
“Iya dijawab semua jadi 
saya nggak bingung sama 
aturan disini..” (Nasabah 
F) 
 
“Kalau itu pasti kan 
seorang pemasar masak 






































“Selalu ramah orangnya 
jawab kalau saya ada 
yang ngga paham..” 
(Nasabah H) 
 
“Iya apa yang sekiranya 
kurang paham saya 




“Dijawab dan sangat jelas 
dan sopan, itu juga kalau 
saya telat transfer juga 
diingatkan...” (Nasabah J) 
 
3 Fat}a@nah Sesuai “Iya tanpa brosur aja 
dapat jelasin dengan baik 
dan jelas..” (Nasabah A) 
 
“Menurut saya sangat 
memahami buktinya saya 
tanya terus selalu 
dijawab..” (Nasabah B) 
 
“Oh kalau itu seinget 
saya mbak pemasarnya 
itu jelasin dengan baik..” 
(Nasabah C) 
 
“Untuk pemasar nya 
menurut saya sih sudah 
menguasai..” (Nasabah D) 
 
“Menjelaskan dengan 





“Iya karena lancar banget 


































pas promosiin itu...”  
(Nasabah F) 
 
“Memahami kan pasti 
juga dipelajari dulu 
sebelumnya..”  (Nasabah 
G) 
 
“Iya kalau menurut saya 
soalnya tanpa melihat 
brosur sudah bisa jelasin 
detail...”  (Nasabah H) 
 
“Memahami kok beliau 
karena saya tanya beliau 
pengalaman kerja sebagai 
marketing di BSB sudah 
lama..”  (Nasabah I) 
 
“iya mbak marketingnya 
sangat memahami produk 
jadi saat penyampaian 
mudah dimengerti...”  
(Nasabah J) 
4 Tabli@gh Sesuai “Bu betris nya enak kalau 
menjelaskan saya jadi 
tertarik...” (Nasabah A) 
 
“Waktu itu marketingnya 
baik ramah juga pas 




“Kalau jelasin sih 
bahasanya mudah 
dipahami...” (Nasabah C) 
 
“Bapak nya itu 
nawarinnya kesaya 
menggunakan bahasa 
jawa jadi saya cepet 
ngerti ..” (Nasabah D) 
 
“Iya baik baik kok 





































“Saya cepet paham 
mungkin karena brosur 





“Enggeh mbak, mudah 




“Ya simpel ngga bertele-
tele tapi tetap mudah 
dipahami mbak...”  
(Nasabah H) 
 
“Sangat baik sampai 
sekarang ya baik mbak 
biasanya saya sering 
diingatkan juga kalau 
telat transfer ...” 
(Nasabah I) 
 
“emang kalau dulu itu 
jelasinnya simpel mbak 
ngga memaksa juga ambil 
tabungan disitu jadi 




Menurut penjelasan diatas dapat dikatakan penerapan strategi pemasaran 
produk tabungan iB Multiguna berdasarkan sifat wajib Rasulullah sudah 







































 Data NOA Tabungan iB Multiguna 
Periode 2015 – 2017 
 





Dapat dilihat dari tabel tersebut peminat tabungan iB Multiguna mengalami 
kenaikan dari tahun 2015 dengan NOA 397 naik di tahun 2016 dengan NOA 
478 artinya terdapat bertambahnya nasabah ditahun itu tetapi di tahun 2017 
NOA mengalami penurunan menurut staf marketing yang kami wawancara 
bukan karena strategi pemasarannya yang kurang tepat atau pemasar yang 
kurang maksimal dalam bekerja akan tetapi kebanyakan nasabah produk ini 
hanya mengambil kontrak satu tahun jadi penurunan jumlah NOA ditahun 









































Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis maka dapat 
disimpulkan sebagai berikut : 
1. Strategi pemasaran yang digunakan di Bank Syariah Bukopin Cabang 
Sidoarjo dalam memasarkan produk tabungan iB Multiguna 
merupakan startegi bauran pemasaran 4 P yang meliputi : 
a) Product, keunggulan produk yang ditawarkan tidak ada biaya 
administrasi bulanan, gratis premi asuransi, terdapat 2 pilihan 
manfaat yang bisa disesuaikan dengan kebutuhan serta produk 
yang tidak mengandung unsur riba. 
b) Price, bagi hasil yang ditawarkan sesuai dengan rata-rata bank 
syariah lainnya 
c) Place, lokasi Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo yang terletak 
di Jalan Waru, Ruko Gateway A5-6 Sidoarjo merupakan lokasi 
yang sangat strategis 
d) Promotion, dalam penerapannya terdapat beberapa promosi yang 
dilakukan oleh Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo yaitu 
dengan sales promotion, personal selling, publisitas, dan 
periklanan. 
2. Penerapan sifat wajib Rasulullah dalam memasarkan produk yang 
dilakukan oleh staf pemasar di Bank Syariah Bukopin Cabang 


































Sidoarjo juga sudah sesuai dengan yang dicontohkan Nabi 
Muhammad Saw yaitu bekerja dengan menerapkan s}iddiq, ama@nah, 
fat}a@nah, dan tabli@gh. Strategi pemasaran produk tabungan iB 
Multiguna berdasarkan sifat wajib Rasulullah dinilai sudah berhasil 
karena ada peningkatan jumlah NOA dari tahun 2015 ke tahun 2016 
sedangkan adanya penurunan dikarenakan banyak nasabah yang sudah 
jatuh tempo. 
B. Saran 
Berdasarkan uraian pada pembahasan tentang “Strategi Pemasaran 
Produk Tabungan iB Multiguna Berdasarkan Sifat Wajib Rasulullah di 
Bank Syariah Bukopin Cabang Sidoarjo”, maka penulis dapat 
memberikan saran yang dapat dijadikan bahan pertimbangan dalam 
memasarkan produk tabungan iB multiguna, yaitu : 
1. Lebih memperluas tempat sasaran dalam melakukan promosi 
khususnya saat melakukan promosi langsung atau personal selling 
seperti mengadakan pembagian brosur saat Car Free Day agar 
masyarakat lebih mengenal Bank Syariah Bukopin. 
2. Lebih giat melakukan opentable karena standar penurut informan 
ialah  2 kali dalam sebulan namun kenyataannya masih belum bisa 
maksimal karena terkendala waktu dan tempat. 
3. Menyediakan banyak souvenir untuk calon nasabah yang bersedia 
membuka rekening saat melakukan promosi agar lebih tertarik. 


































4. Lebih memperbanyak sosialisasi terkait produk tabungan iB 
multiguna karena produk ini masih belum banyak masyarakat yang 
mengenal secara langsung. 
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